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El revolucionario Método Silva de Control Mental no ne- 
cesita presentación, es la filosofía de la autoayuda y el 
programa para la resolución de problemas de más rápido 
desarrollo en todo el mundo... ¡ya ha dado resultado a mi- 
llonmes de personas! 


Ahora, dentro de una nueva perspectiva, tenemos la Di- 
námica del Método Silva de Control Mental, enfocada a la 
transformación de la vida con técnicas muy sencillas, ya 
comprobadas, que usted puede aplicar para: 


e acabar cof los hábitos destructivos, como comer en 
exceso o fumar 
e reducir el estrés y cosechar las recompensas de la 
serenidad y el relajamiento 
ə mejorar la situación en el trabajo e incrementar su 
creatividad y entusiasmo 
e sembrar las semillas del éxito personal mediante 
cinco pasos esenciales 
e enfrentarse a las personas negativas y Obtener 
y resultados positivos 
e superar su propia resistencia al cambio y enfrentar el 
futuro con confianza 
e resolver problemas familiares y descubrir la clave para 
el enriquecimiento de cualquier relación 


ly 


Este notable libro le demuestra cómo puede usar las 
técnicas de la meditación dinámica para VER las solucio- 
nes a cualquier problema y después ponerlas en práctica. 
Usted descubrirá el pasmoso poder de su mente imagina- 
tiva para dirigir y cambiar los acontecimientos y las situa- 
ciones de la vida. 


Ya sea busque ayuda para las crisis cotidianas o para los 
problemas profundamente arraigados, LA DINAMICA DEL 
METODO SILVA DE CONTROL MENTAL es la única guía que 
necesita para vivir una vida cada vez mejor. 
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INTRODUCCIÓN 


Desde el año de 1966, cuando el Método Silva del desarrollo de la 
mente fue presentado por primera vez, en Texas, la organización ha al- 
canzado un notable crecimiento. Desde sus modestos inicios con un ins- 
tructor y un puñado de estudiantes interesados, el Método se ha 
expandido hasta convertirse en la actual organización mundial que es. 
Con centros y oficinas en la mayoría de las principales ciudades de Esta- 
dos Unidos y con sucursales en alrededor de setenta y cinco países 
más, desde Japón hasta Israel, desde Arabia Saudita hasta Irlanda, 
desde China hasta Zimbabwe, y desde Australia hasta Alaska. Millones 
de personas de todas las profesiones; de todas las esferas de la vida y de 
todos los grupos de edades, han escuchado a alguno de los 450 instructo- 
res Silva titulados que ofrecen el notable material del Método Silva en 
dieciocho diferentes idiomas. 

¿Qué hay acerca de esta filosofía del pensamiento positivo, que la 
distingue de todas las demás? ¿De dónde proviene ese fenomenal desa- 
rrollo? ¿Qué es lo que atrae a todas las razas, a todas las religiones, a 
todas las clases y a todas las personas de diferentes ocupaciones a las pre- 
sentaciones Silva? 

El Método Silva no es una amenaza para nadie. En vez de ello, los 
graduados Silva reportan que se sienten más seguros que nunca antes 
en sus creencias, puesto que el Método refuerza todos los aspectos posi- 
tivos de sus vidas. Mejora todos los apetitos hacia la vida, mejora las 
relaciones, mejora la salud y los graduados se vuelven más conscientes 
de sí mismos y más comprensivos hacia los demás, tendiendo a conti- 
nuar más fácilmente su vida, puesto que saben que no sólo son respon- 
sables de su realidad, sino que son capaces de controlarla. 
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Éste es el segundo libro importante sobre el Método Silva. El pri- 
mero, El método Silva de control mental (por José Silva y Philip Miele 
(Editorial Diana, 1978), explicaba la rutina y la secuencia de la serie de 
conferencias básicas Silva, la filosofía de autoayuda y la organización para 
la resolución de problemas de más rápido desarrollo en todo el mundo. 
El seguimiento que ofrece este libro, incluye las técnicas adicionales pa- 
ra la resolución de problemas, con el fin de ayudarlo a comprender en 
qué forma se ve afectado por las influencias externas de su vida. En es- 
tas páginas encontrará ideas y técnicas sobre la forma de desarrollar su 
propio control mental para liberarse de la influencia de agentes exter- 
nos; y para ejercer un mayor control sobre su salud, su fortuna, sus rela- 
ciones, su bienestar mental y virtualmente todos los demás aspectos de 
su vida. 

Yo mismo puedo afirmar la validez del Método Silva. Cuando oí ha- 
blar por vez primera de José Silva, me encontraba en un punto bajo de 
mi vida debido a una reciente quiebra. Invadido por el estrés y deprimi- 
do, asistí a una de las conferencias Silva y allí aprendí los métodos y las 
técnicas. Al principio me sentía escéptico, pero los resultados fueron má- 
gicos. Seis semanas después de terminar el breve curso, me encontraba 
al frente de una nueva compañía y tenía más dinero, amigos y recom- 
pensas de lo que habría podido soñar antes de mi entrenamiento Silva. 
Con el deseo de compartir ese conocimiento, me convertí en instructor 
Silva y después ascendí en las filas Silva, desarrollando lo que a la larga 
se convertiría en el Método Silva de Control Mental de la Dinámica Men- 
tal. Por medio de una estrecha colaboración con José Silva, y comproba- 
dos con miles de graduados de mis seminarios, los conceptos de la 
Dinámica Mental Silva son los que ahora le ofrecemos en este libro. 

Para usar la Dinámica Mental Silva en la forma más efectiva le reco- 
mendamos una lectura inicial de principio a fin del libro. Después, para 
encontrar ayuda con un problema particular, deberá referirse al conte- 
nido. ¿Ha tenido una disputa con su tía favorita? Consulte el Capítulo 
21 sobre la resolución de los problemas familiares. ¿Va a emprender un 
negocio? Consulte los Capítulos 23 al 26. ¿Necesita un refuerzo para su 
confianza? Consulte el Capítulo 10 sobre la propia estimación. ¿Se sien- 
te tenso e invadido por el estrés? Los Capítulos 1 y 6 versan sobre la 
eliminación del estrés. Para los problemas con una relación, refiérase al 
Capítulo 20. Para un problema con la disminución del deseo, lea el Ca- 
pítulo 19 (pero tenga cuidado con esto. . . no deseará exagerar una cosa 
buena). ¿Los temores son un problema? Consulte el Capítulo 7. 

¿Cuántas dietas ha seguido? Probablemente encontrará más respues- 


tas para el control del peso en el Capítulo 16 que en diez libros de dietas 
que haya leído. Y en el Capítulo 13, El yo pasado, el yo futuro, encontra- 
rá un método efectivo para superar los problemas provenientes de inci- 
dentes pasados. Pero lo mejor de este libro es el Capítulo 2, Cómo cambiar 
su punto de vista hacia el amor. Aquí encontrará un punto de vista positi- 
VO, presentado de tal manera que usted comprenderá cómo puede con- 
vertirse en un recurso inapreciable en su vida. 

El Capítulo 4, Los siete principios eficaces, lo ayudará a comprender 
las reglas de la vida y cómo se aplican a todas las cosas grandes y peque- 
ñas; ya que, como lo ponen en claro estos principios, el temor, el valor 
la culpa, la indulgencia hacia uno mismo, el resentimiento, la belleza la 
fealdad, el odio y el amor son todos creaciones mentales. La imagina: 
ción, visualización y todas las elaboraciones internas que corresponden 
a los sentidos externos. . . también son creaciones mentales. El Capítu- 
lo 5, Imágenes doradas, versa sobre las creaciones de la mente y muestra 
en qué forma, por medio de la visualización, usted puede manejar esas 
imágenes para que le den un mejor control sobre su propia mente. 

La Dinámica Mental Silva se basa en el hecho de que las percepcio- 
nes se derivan del uso de la imaginación. Cuando esa facultad de crear 
imágenes está dirigida en una forma negativa, el mundo es lóbrego y som- 
brío. Cuando la fantasía está dirigida en una forma positiva, su mundo 
se vuelve brillante, alegre y placentero. Usted puede adquirir un mejor 
control sobre su mente mediante el simple uso de los conceptos y las 
técnicas de la Dinámica Mental Silva. Y podrá dirigir esa imaginación 
dinámica para crear una vida cada vez mejor para usted mismo. 


Burt Goldman. 
Palm Springs, California. 
1988 
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Primera parte 


LOS PRINCIPIOS DE LA 
DINAMICA MENTAL SILVA Y 
LAS TECNICAS BASICAS 


<z xx E 


Capítulo uno 
LA PRIMERA ETAPA DE LA MEDITACIÓN 


Hay un ritmo fundamental en todas las cosas que existen en este 
planeta. La luz tiene un ritmo en forma de ondas; también lo tiene e' 
sonido. Cada color del espectro tiene su propio ritmo. El corazón mismo 
de usted bombea la sangre a través de todo su cuerpo en latidos rítmicos. 
De la misma manera, en las décadas recientes, los científicos han descu- 
bierto que la actividad del cerebro produce ondas que son mensurables 
y que varían enormemente, de acuerdo con el nivel de sueño o de vigi- 
lia, de serenidad o de agitación, de concentración o de distracción, e 
incluso de salud o enfermedad. : 

Los ritmos del cerebro están causados por todas las excitaciones, los 
deseos, las ansiedades, el estrés y la tranquilidad. . . por todos los di- 
versos estados de la condición humana. ¿No sería algo notable si fuese 
posible controlar todos esos ritmos? : 

Una de las metas fundamentales de la Dinámica Mental Silva es 
lograr precisamente esto. A lo largo de los años en que se han desarrolla- 
do, refinado y practicado las técnicas Silva, cientos de miles de graduados 
han descubierto la forma en que la habilidad de controlar sus ondas 
cerebrales puede cambiar literalmente su vidas. En este capítulo estudia- 
remos la forma en que funcionan estas ondas cerebrales, su efecto sobre 
todo nuestro ser, y algunos métodos y los beneficios que se obtienen al 
controlarlas. 

Los científicos han identificado cuatro tipos básicos de ondas cere- 
brales: Beta, Alfa, Theta y Delta. Correspondientes a los cuatro niveles 
de la actividad cerebral. La frecuencia de cada una de esas clases de 
ondas cerebrales, medida en ciclos por segundo, es visible en las gráficas 
por un electroencefalograma (EEG) conectado al cráneo de una persona. 
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En el extremo más bajo de la escala de la posible actividad de las 
ondas cerebrales está la producción de medio ciclo por segundo; en el 
más alto, de ochenta y cinco ciclos por segundo. Estas cifras representan 
los extremos de la clase de sueño más profundo en el punto bajo y del 
epiléptico, cuando el cerebro se encuentra en su estado más excitado, en 
el punto alto. Lo más común es de cuatro a cuarenta ciclos por segundo, 
representado desde el sueño profundo hasta una intensa excitación. 

Aun cuando cada una de las cuatro áreas se superpone con otras áreas 
adyacentes, y cada individuo tiene una tasa diferente, por lo general lo 
siguiente es cierto: 

Cuando usted se encuentra en Delta, produce ondas cerebrales de 
medio a cuatro ciclos por segundo (CPS). Delta es la zona del sueño 
profundo inconsciente, un área muy poco conocida de la inconciencia 
absoluta. Cuando está en Theta, produce de cinco a siete CPS. Theta 
es la zona del sueño profundo cómodo, un área de absoluta y máxima 
satisfacción. Cuando está en Alfa, produce de ocho a trece CPS. Alfa 
es el área de sueño relajante y de los sueños, a veces también llamada 
MOR (movimiento ocular rápido) porque los ojos parpadean con rapidez 
cuando usted está soñando. Cuando está en Beta, el estado consciente 
externo, su cerebro produce ondas de catorce a cuarenta CPS. En el 
momento de leer esto, usted se encuentra en Beta. 

La persona promedio, en un momento promedio y durante un 
día promedio, se encuentra en el área Beta, produciendo veintiún CPS.* 
Cuando está excitada por la cólera, el resentimiento, los celos, el temor, 
el nerviosismo, la aprensión o por cualquier emoción inquietante, ese 
ritmo aumenta y la actividad del cerebro aumenta a veintidós, veinticinco 
o más CPS. La mala salud, la excitabilidad, la capacidad deficiente para 
el aprendizaje y la concentración deficiente se deben en parte a un exce- 
sivo grado de actividad cerebral. 

El ritmo de la buena salud, el ritmo de la inteligencia, el ritmo de 
la concentración, el ritmo de la tranquilidad, y por supuesto el ritmo 
del genio puro, radican en el área de la producción de ondas cerebrales 
que cae más abajo de diecinueve ciclos por segundo. 

Veamos las consecuencias de una elevada actividad de las ondas 
cerebrales, comparándolas con los beneficios de Jos índices más bajos. 

El estrés y la ansiedad se asocian con una producción de ondas cere- 
brales superior a los veintiún ciclos por segundo. Casi todos los miembros 


* En realidad, el cerebro produce simultáneamente los cuatro segmentos; la amplitud, la 
consistencia y la frecuencia de las ondas determinan el área de actividad predominante. 
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de la comunidad científica y médica convienen en que el estrés es la 
causa fundamental de muchos problemas de salud. Cuando la actividad 
cerebral es superior a veintiún CPS (el área de la actividad consciente 
normal), el mecanismo que controla la envoltura de la inmunidad externa 
que poseen todas las personas normales se agota, y la comunidad de 
gérmenes/virus que siempre está presente de alguna manera recibe una 
invitación para invadir al organismo. Cuando los gérmenes/virus penetran 
en el cuerpo, el sistema de inmunidad interno, que funciona normal- 
mente, destruye a las fuerzas invasoras de esos gérmenes/virus y el indi- 
viduo conserva su salud. Sin embargo, cuando el sistema de inmunidad 
está deprimido, los gérmenes/virus se multiplican, y trastornan a las 
células del organismo, causando enfermedades y padecimientos. 

La excesiva actividad de las ondas cerebrales causa otros problemas 
además de la mala salud. Cuando la actividad cerebral es superior a ven 
tún ciclos por segundo, se arruina la concentración. Los pensamientos 
del individuo sufren un trastorno y se ven sometidos a una andanada 
de cuestiones intrascendentes. Miles de pensamientos constantemente 
cambiantes, que en apariencia están fuera de control, impiden. que la 
mente se concentre en lo que es importante. 

En el área elevada de Beta, cuarenta ciclos por segundo, resulta cada 
vez más difícil concentrarse en cualquier tema durante largo tiempo 
Usted se sentirá incómodo y no podrá permanecer sentado y tranquilo. 
La mente pasa rápidamente de un pensamiento a otro, como una abeja 
que zumba de flor en flor; antes de la formación completa de un pen- 
samiento usted ya tiene otro. Es difícil recordar las cosas e incluso su 
último pensamiento se desvanece como se desvanece un sueño cuando 
usted está totalmente despierto. 

Cuando la excitación crea un elevado índice de actividad de las ondas 
cerebrales y una energía cerebral incrementada, se desarrollan ciertas 
fuerzas que deben liberarse. La mente disipa esta fuerza mediante ac- 
ciones físicas, de manera que el cuerpo se siente acosado y como si le 
ordenaran ir de acá para allá y a menudo usted se encuentra haciendo 
cosas de las cuales después se arrepiente. El cuerpo, incapaz de utilizar 
su conciencia natural y bloqueado por las exigencias de la psique, se 
vuelve cada vez más débil y menos efectivo para luchar con los incon. 
bles problemas que se le presentan. 

? Si la raíz de tantos problemas se encuentra en un grado excesivo de 
actividad de las ondas cerebrales, llegaríamos a la conclusión de que la 
capacidad para controlar las ondas cerebrales podría ayudarnos a resolver 
muchos de nuestros problemas. A decir verdad, mantener las ondas ce- 
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rebrales en un índice más bajo tiene innumerables beneficios. Por una 
parte, fomenta lo opuesto a la enfermedad o la intranquilidad. 

Cuando usted está tranquilo, se siente cómodo y relajado. Cuando 
está tranquilo, sus ondas cerebrales invariablemente muestran un índice 
más bajo, por lo general de alrededor de diecinueve ciclos por segundo. 
Una persona sana y normal que produce menos de veinte ciclos por 
segundo de ondas cerebrales no puede encontrarse en un estado de in- 
tranquilidad; por el contrario, esa persona está tranquila. Cuando usted 
está tranquilo, sus mecanismos de defensa por la vía del sistema de inmu- 
nidad son poderosos y por lo común usted es inconscientemente capaz 
de combatir las acumulaciones de familias de gérmenes/virus. 

El estado Alfa a la mitad de la escala, alrededor de diez ciclos por 
segundo de actividad de las ondas cerebrales, es un estado descansado 
y relajado. La disminución consciente de sus ondas cerebrales lo hace 
enfocarse y ser capaz de una buena concentración. El logro de la activi- 
dad cerebral en la escala intermedia Alfa es útil para cualquier actividad 
que requiera del pensamiento. Los pensamientos son más concretos en 
esa área; usted podrá examinarlos mejor y estar más consciente de todas 
sus dimensiones. Es el estado del ser en el cual la mente tiende a sepa- 
rarse del cuerpo, y la inteligencia del cuerpo sin ninguna interferencia 
de la mente, se ajusta y sana por sí sola. 

Los problemas psicosomáticos son causados por la mente (psique) 
que se interpone en el camino del cuerpo (el soma). Aliviar a* cuerpo 
de los problemas de la mente por medio de la separación entre psique y 
soma generada por Alfa, permite que los problemas físicos a menudo 
se resuelvan por sí solos. 

El índice normal de la actividad cerebral cuando usted está despierto 
es de poco más o poco menos veinte ciclos por segundo. Las capacidades 
curativas del cuerpo en un índice más bajo de producción de ondas cere- 
brales, se conforma por la forma en que dichas ondas cerebrales dismi- 
nuyen de manera natural durante una enfermedad. Cuando usted no se 
siente bien, se torna letárgico; en vez de conducir su automóvil, caminar 
o incluso comer, prefiere séntarse y dormitar, relajándose hasta un estado 
en el cual el cerebro está produciendo quince ciclos por segundo (Beta, 
lindando con Alfa). 

Las personas de edad avanzada a menudo se encuentran cabeceando 
y caen en estado Alfa con frecuencia creciente. No hay nada qué temer 
en esto, por el contrario, es algo que debemos recibir de buen grado. 
Debido a que las células requieren más tiempo para restaurarse a sí mismas 
y a que trabajan más arduamente para mantener el equilibrio correcto 
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de sodio y potasio, la mente se libera temporalmente del cuerpo de ma- 
nera que el cuerpo pueda encargarse de su trabajo de reconstrucción en 
forma natural. Alfa es el estado curativo de la mente. 

Una forma sencilla de alcanzar el nivel Alfa de diez ciclos por se- 
gundo es mediante el proceso de la meditación. La meditación tiene un 
ritmo propio, como también lo tienen la excitación o la cólera, o para 
el caso cualquier emoción que nos excite o nos tranquilice. Lo que hace 
la meditación es disminuir las ondas cerebrales y separar a la mente del 
cuerpo. Esto permite que la mente se concentre mejor, puesto que no 
tiene que enfrentarse a las manifestaciones nerviosas o emocionales del 
cuerpo, ni a sus reacciones ante los estímulos externos o internos. 

En lo que concierne al cuerpo, sin la mente que la acose, la inteli- 
gencia del cuerpo puede desempeñar su trabajo. Su labor primo es 
mantener a las células en un equilibrio de energía para que logre estabi- 
lizarse en una condición saludable. De manera que el beneficio primor- 
dial de la meditación es impedir que la mente interfiera con el cuerpo 
a fin de que ambos puedan desempeñar sus trabajos respectivos. . . y de 
que el cuerpo se cure a sí mismo cuando está enfermo y se manten a 
saludable cuando está sano. - 

Hemos llamado a la técnica de meditación que enseñamos en el pro- 
grama de Control Mental Silva ““entrar a nivel”. Por “nivel” nos referi- 
mos al nivel de diez ciclos por segundo, o nivel Alfa de la creatividad de 
las ondas cerebrales. Por medio de muchas investigaciones y retroinfor- 
maciones, hemos determinado que, virtualmente, todos podemos llegar 
al nivel de diez ciclos por segundo al mismo tiempo que mantenemos 
la conciencia. Al hacerlo así quienes practican este método, descubren 
que se restauran a sí mismos mental y físicamente y que se sienten muy 
descansados para la rutina cotidiana de la vida. 

Entrar a nivel es uno de los elementos básicos para el desarrollo del 
Método Silva. En los siguientes capítulos encontrará incontables ejemplos 
consejos y técnicas para entrar a nivel. Este método es una Y ScOmpénEl 
en sí mismo y a la vez una parte esencial de otros procedimientos para 
la resolución de problemas. Entrar a nivel es la primera etapa de la me- 
ditación, el paso inicial para relajarse conscientemente a nivel Alfa y dis- 
minuir la frecuencia de las ondas cerebrales. En los siguientes capítulos 
abordaremos los niveles más profundos de la meditación. 

He aquí el método para la primera meditación, o entrar a su nivel 
Alfa. 

Encuentre primero un sitio cómodo en donde pueda sentarse; un 
sofá o un sillón estarán bien. Es mejor si puede sentarse con la espalda 
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erguida, dejando que la columna lo sostenga. Cierre los ojos y respire 
una vez profundamente. A medida que exhala el aire poco a poco, repita 
mentalmente y visualice el número tres; diga, “tres, tres, tres”. Des- 
pués haga lo mismo con el número dos y por último una vez más con 
el número uno. 

En este punto ya deberá estar un tanto relajado. Si no lo está, en- 
tonces vuelva a empezar y esta vez préstele una atención especial a los 
números. Visualícelos con claridad, haga que sean más brillantes y men- 
talmente píntelos de un color de su agrado. Eso deberá enfocar su aten- 
ción y relajarlo. ' 

Respire otra vez profundamente y a medida que exhala, diga men- 
talmente la palabra relájate, en silencio y muy lentamente. Sienta que 
cada exhalación lo hace adentrarse más profundamente y lo relaja cada 
vez más. 

Ahora vuelva a empezar, esta vez con el número diez y haga un conteo 
descendente, concluyendo con el número uno. Sienta que está cada vez más 
relajado con cada número descendente y en verdad estará más relajado. 

El tiempo que permanezca en su nivel Alfa y lo que haga en él, es 
asunto suyo. Simplemente puede relajarse durante algunos minutos mien- 
tras se disuelve el estrés; puede usarlo para abrir los canales de la creati- 
vidad o para meditar en un problema difícil. Tal y como lo sugieren los 
siguientes capítulos, puede usarlo para reforzar sus esfuerzos para acabar 
con hábitos indeseables, o para cambiar usted mismo en las formas en 
que le gustaría hacerlo. . . las posibilidades son infinitas. 

Para salir de nivel, cuente de uno a tres y dígase a sí mismo que al 
contar tres abrirá los ojos, estará totalmente despierto y alerta y que se 
sentirá mejor que antes. 

Y eso es todo. 

Lo mismo que con cualquier empresa, mejorará a medida que practi- 
que. En este caso, la mejoría significará que por último cerrará simplemente 
los ojos, respirará profundamente y se encontrará a nivel. 

La técnica de los tres dedos puede usarse para activar el proceso y 
facilitarlo. Esta técnica le dice a la mente: “Presta atención, algo está 
a punto de suceder.” Refuerza su concentración para que pueda entrar 
fácilmente a nivel. Para usar la técnica de los tres dedos, junte los tres 
primeros dedos de cualquier mano (el pulgar, el índice y el medio) y 
después piense en lo que desea hacer, como por ejemplo entrar a nivel. 
Después hágalo. 

Si quisiera usar ahora esta técnica, es muy probable que no le daría 
resultado, porque todavía no la ha programado; aún no es un mecanismo 
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disparador. Para convertir esta técnica en un mecanismo disparador, entre 
a nivel y dígase a sí mismo: “Todo lo que tengo qué hacer para Togar 
las cosas que deseo es juntar los tres primeros dedos de cualquiera de 
mis manos (ahora junte los tres primeros dedos de una de sus manos) 

Esto me llevará a un nivel mental más profundo para una programación 
exitosa, ” Haga esto todos los días durante siete días y habrá programado 
la técnica de los tres dedos. Es un maravilloso recurso que puede usar 
durante cualesquiera momentos de ansiedad en su vida, como por ejem- 
plo en una junta que le produzca estrés, o en momentos de tedio como 
durante un largo viaje en avión, en tren o en automóvil; o incluso cuando 
está sentado en el sillón del dentista en espera del taladro. Cuando use 
la técnica de los tres dedos asegúrese de visualizar el resultado final de- 
seado de lo que está programando al unir sus tres dedos. 

Después de practicar este método unas pocas veces, encontrará que 

le resulta más fácil llegar al nivel Alfa de la mente. Le recomendamos 

“entrar a nivel”” por lo menos una vez al día, justo antes de irse a acostar 
si tiene un problema de salud o para conciliar el sueño. Si goza de buena 
salud y no tiene problemas relacionados con el estrés, practique la en- 
trada a nivel cuando se sienta más lleno de energía que justo antes de 
dormir; se recomienda a una hora avanzada de la tarde, antes de la cena 

Si tiene un problema de salud o si está involucrado en cualquier si- 

tuación de estrés, le recomendamos la primera etapa de la meditación 
tres veces al día. Cinco minutos cada vez es un tiempo adecuado, pero 
diez minutos es mejor y quince minutos le serán más behaticos 
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Capítulo 2 


CÓMO CAMBIAR SU PUNTO DE VISTA 
HACIA EL AMOR 


a dí 
Una de las. palabras que más se usan y menos se Pd en sue 
i e ha com 
jier idi or. A lo largo de los siglos s 
uier idioma es la palabra am : ' 
e gran número de atrocidades, de confusiones, torturas y aeda 
bajo la bandera del amor que en nombre de cualquier eih en = 
r i 1 
Por amor, las naciones han atacado a otras naciones, las ami hap 
> 3 á 
atacado a otras familias, todos tratando de lle a los Aina 
s tenían ; 
i ió labra y todos pensando que ello : 
interpretación de esa pa E 
í estuvieran ‘‘equi 
y ía que todos los demás 
Su ““razón””, por supuesto, hac l l 
vocados””. Impuesta y reforzada por medio del garrote, el pro dl 
espada, las flechas y por último por las armas de fuego y las an lo 
2 . . . e 
la palabra amor se convirtió en la justificación para cualquier ac 
> cc los?” 
los ““buenos”” hacia los *“ma i . 
i amor es rea 
¿Qué es en realidad esta cosa llamada amor? La palabra dave 
mente una abstracción; al no tener un significado en sí oras ES a 
concede un significado sólo cuando le agregamos lao 3 g a Sd 
tenían muchas definiciones para el amor: agape, que signi re aih eS 
) S Ático O ; 
iritual; or fraternal; eros, el amor eró : 
espiritual; philos, o am ; nie a 
Pero las definiciones también son abstracciones; le añaden muy poco sig 


nificado a la palabra, puesto que ¿qué significa philos? Es sólo una palabra 


para definir uno de los aspectos del amor. Eros es una más de las incon- 
tables facetas del amor. Pero, ¿qué es el amor? e 

Para llegar a una respuesta, vamos a confiar en a a miik 
con frecuencia invocada por la Dinámica Mental Silva; la polari Aani 
La técnica de la polarización se basa en uno de los arara e en 
mentales de la Dinámica Mental Silva; a decir verdad, peoi z 
principios básicos de la vida (véase el Capítulo 4, Los siete p 
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caces). De acuerdo con el principio de la polaridad, todas las cosas 
tienen un opuesto y los opuestos son de la misma naturaleza y sólo difie- 
ren en cuanto a su grado. 

La aplicación de ese principio nos ayuda a comprender la naturaleza 
del amor si nos imaginamos un calibrador, una línea recta como una 
vara de medir. En el extremo izquierdo de la línea se encuentra lo nega- 
tivo, en el extremo derecho lo positivo y en el centro se encuentra el 
área neutral. Vamos a llamar amor a un punto de vista y a examinar la 
palabra desde esa perspectiva. En cada uno de los extremos de nuestro 
calibrador colocaremos las palabras punto de vista. En el extremo positi- 
vo tenemos ahora un punto de vista positivo, y en el extremo opuesto 
tenemos un punto de vista negativo. Arriba del punto de vista positivo 
pondremos la palabra amor; y arriba del punto de vista negativo pondre- 
mos la palabra odio. 

De esta manera estamos definiendo el amor como un punto de vista 
positivo y encontramos que de acuerdo con el principio de la polaridad, 
el amor y el odio difieren únicamente en cuanto a su grado. Veamos si 
esto se ajusta. 

Imagínese a una persona que es la recipiente de un amor absoluto. 
El amor absoluto se encontraría en el extremo derecho más alejado de 
la escala donde no hay negativos, sólo positivos. De manera que usted 
puede ver a esa persona sólo desde un punto de vista totalmente positivo. 
Sólo puede encontrar los aspectos positivos de este individuo y ninguno 
negativo. Cualquier cosa que esa persona haga o diga o cualquier acción 
suya se considera bajo una luz positiva. Usted ve todo acerca de esa per- 
sona con todos los aspectos del amor. 

Muy pocas personas son recipientes de un amor hasta este grado, 
quizá con dos excepciones. Hay toda una clase de personas que tiende 
a recibir un amor de esta magnitud: los bebés. La mayoría de los padres 
sólo ve lo positivo en sus bebés, por lo menos hasta los seis meses de edad. 

En ocasiones, las jóvenes parejas también reaccionan entre sí con 
el mismo grado extremo de amor, viendo sólo los aspectos positivos de 
su pareja. Cualquier cosa que diga o haga la otra persona es maravillosa; 
cualquiera que sea la apariencia de la Otra persona, él o ella están consi- 
derados como atractivos o bellos. Pero con el transcurso del tiempo hay 
un cambio en las actitudes. El punto de vista avánza un poco hacia el 
centro de la escala, desde la marca del 100 por ciento hasta la marca del 
90 o el 80 y ambos empiezan a ver lo que siempre estuvo allí pero que 
ignoraron en su punto de vista soñador y exclusivamente positivo. El 
amor disminuye y puede instalarse en un cómodo nivel en el cual cada 
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persona ve los aspectos negativos del otro miembro de la pareja, pero 
los acepta. Quizá ambos traten de hacer que el otro cambie. Pueden 
tratar de evitarse el uno al otro en ciertos momentos del día, del mes 
o del año. Pero se han aceptado mutuamente, de manera que se sienten 
contentos y felices el uno con el otro. 

De manera que el amor es un punto de vista positivo. Veamos en 
qué forma esta definición puede serle útil en su vida cotidiana. 

Si tiene el fregadero lleno de platos sucios, es probable que eso caiga 
en la parte del odio del calibrador, en el extremo negativo. Usted tiene 
un punto de vista negativo hacia los platos sucios. Si los platos sucios 
son odiosos, ¿cuál es la mejor forma de enfrentarse a ellos? La respuesta 
es, cambiando su punto de vista. Ya no piense en que debe lavar todos 
esos platos sucios, puesto que esa imagen reside en el extremo negativo 
de la escala. En vez de ello, diríjase a su cocina para dejarla reluciente, 
porque una cocina limpia y reluciente se encuentra en el extremo positivo 
del calibrador. A todos nos agrada una cocina limpia y reluciente. Así 
que cambie su punto de vista, cambie del odio al amor y en vez de diri- 

irse a lavar los platos sucios, entre a su cocina para dejarla reluciente. 

Para usar al amor como una fuerza en vida, simplemente cambie 

su actitud o punto de vista hacia la situación o el suceso molestos. El 
amor siempre es una solución factible cuando se le considera como un 
punto de vista positivo. Qué diferencia habría significado a lo largo de 
los siglos si en vez de decirnos, “ama a tu vecino”, que es algo incom- 
prensible (en especial si usted era el señor de un castillo y su vecino era 
un pastor de cabras), nos hubiesen dicho, ““ve a tu vecino bajo un punto 
de vista positivo”. Usted sí puede hacer eso; puede ver los aspectos 
positivos y los puntos buenos de su vecino. Vea los aspectos positivos 
no solamente de otra persona, sino de otro país, de otra raza, de otra 
profesión. Qué gran diferencia significará en su actitud el hecho de ver 
lo bueno en los demás. 

Con la capacidad de cambiar su punto de vista, tiene a su disposición 
un maravilloso instrumento, un recurso que siempre está disponible para 
que usted lo use. Puede recurrir a ese método para cambiar un día som- 
brío y lluvioso en uno que lo haga abrir los ojos maravillados y llenos 
de excitación. Puede transformar una comida tediosa en una de las me- 
jores que jamás haya comido. Casi cualquier factor negativo en su vida 
puede cambiarse a uno positivo. 

Considere cuántas cosas lo perturban en este momento. La razón 
por la cual esas cosas le resultan molestas es que usted las ve desde un 
punto de vista negativo. Ya sea que lo comprenda o no, usted odia todas 
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El hecho de entrar a nivel —y una vez que haya practicado lo suficien- 
te el uso de la técnica de los tres dedos que describimos en el Capítulo 1— 
deberá aliviarlo de una buena parte del estrés relacionado con el asunto 
que está considerado, ofreciéndole a su mente la libertad y la creatividad 
necesarias para encontrar muchas formas positivas de percibirlo. 

Un día, en uno de nuestros seminarios, un vendedor de muebles 
al menudeo, propietario de varias tiendas grandes, le comentó a la clase 
algo que era una fuente de constante irritación en su trabajo: las incon- 
tables quejas que acostumbraba recibir. Vendía muebles de buena calidad 
y de un precio elevado, y trataba primordialmente con decoradores que, 
queriendo complacer a sus clientes, les aseguraban una absoluta perfec- 
ción; ocasionalmente aparecía una pequeña mancha en alguno de sus 
divanes o en una silla, o el tinte de un lote resultaba ligeramente diferente 
de la muestra original. 

Había tres personas encargadas de atender las quejas, y trabajaban 
en un conmutador cerca de su oficina en la tienda principal. Aun cuando 
eso sólo era una parte de su trabajo, las personas que ocupaban ese es- 
critorio renunciaban constantemente. A nadie le agradan las quejas. Sus 
empleados no querían ser el blanco de los ataques que recibían. 

De manera que nuestro hombre de negocios, cansado de contratar 
nuevo personal para ese trabajo, entró a su nivel de meditación y meditó 
en el problema. Pensó en este asunto de que el amor es un punto de 
vista positivo y pensó en los trastos sucios y en la cocina limpia y relu- 
ciente. Se preguntó, ¿cómo podría eliminar los trastos sucios de las quejas 
y convertirlos en una cocina limpia y reluciente? 

Reportó que meditó en ese asunto durante un buen número de días. 
Sabía que de alguna manera tenía que haber una forma en la cual él 
pudiera cambiar su punto de vista y el de su personal del departamento 
de quejas. Una mañana, al despertar, la respuesta le vino a la mente. 
Chasqueó los dedos y por primera vez en muchos meses no podía esperar 
el momento de llegar a su oficina. Llamó a un fabricante de letreros y 
le pidió que le pintara un letrero grande. En la parte superior del letrero 

se veían las siguientes palabras: CLUB DEL MANIÁTICO DEL MES. 
El tablero estaba separado en tres columnas, cada una encabezada con 
el nombre de una de las tres personas que en ese momento trabajaban 
en el departamento de quejas. Siempre que llegara una queja, les indicó, 
deberían asignarle una calificación de uno a diez. El uno era para la 
queja más leve, mientras que un diez era algo irresoluble. Les indicó 
además que si la queja podía resolverse por teléfono, se calificaría con 
un uno; si era necesario enviar a un hombre para resolver el problema, 
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se le asignaría un tres; si él mismo era el único que podía resolverla, eso 
significaría un cinco; y si parecía imposible de resolver, entonces PE 
un diez. Esperaba que la mayoría de las quejas se calificara con un tres 
o un cinco. Quienes trabajan en el departamento de quejas tenían que 
ser honestos en sus calificaciones, ya que habría una recompensa Ea 

el que recibiera las peores quejas cada mes. an 

El día que les explicó todo esto a las tres personas que trabajaban 
en el departamento de quejas hubo una gran excitación en su tienda 

Cada vez que llegaba una queja, quienquiera que contestaba el teléfono 
asentía sonriéndoles a los demás. . . algo muy diferente de la actitud i 
flexible acerca de esa penosa experiencia. La persona que atendía la aa 
colgaba el auricular, corría al tablero y anotaba la calificación kain 
común un 1, un 3 o un 5. Al siguiente día, esas tres personas llegaron a 
la tienda a las nueve en punto, excitadas y en espera de que los teléfonos 
empezaran a sonar con las quejas. Empezaban los problemas acostum- 
brados y de cuando en cuando alguien exclamaba en voz alta, ‘“‘Vaya 
debieran escuchar esta queja””. Y en el tablero aparecía un ciel Whaea 
5. Muy pronto el escritorio de quejas se convirtió en el departamento 
más popular de toda la tienda. El hombre de negocios entregaba una 
recompensa de 100 dólares al final de cada mes al empleado que había 
acumulado el mayor número de puntos. En vez de amenazar con una 
renuncia, la gente empezó a pedir una oportunidad de trabajar en el de- 
partamento de quejas. 

Lo había logrado. Había convertido un trabajo s en uno qu 
todos querían, simplemente cambiando los puntos de vista: ahora aiei 
tras peor era la queja, más les agradaba a todos. Ya no lavaban trastos 
sucios; lo que hacían ahora era tener sus cocinas limpias y relucientes 

¿Qué hay en su vida que usted pueda dejar reluciente? Use este 
concepto del amor cambiando de un punto de vista negativo à uno posi- 
tivo. En especial en combinación con el Capítulo 3, Las cinco Ra de 
la felicidad, las ideas y las técnicas que aquí le ofrecemos son la bise 
para cambiar toda su vida. 

: Un acontecimiento que tuvo lugar después de uno de nuestros se- 
minarios, ilustra perfectamente el uso dinámico de este principio. Un 
día, Roger G. llamó por teléfono a uno de nuestros herini ar 
hablarle de la forma tan efectiva en que había usado el Método Silva 
para resolver un problema que involucraba a Shawn, su hijo de trece 
años. Shawn quería ganar algún dinero extra y le pidió a su padre que 
lo dejara en un vecindario cercano con un cesto de esténciles, pintura 
y brochas. Shawn pensaba dedicarse a pintar los números de las casas 
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en las aceras. Los números facilitarían la identificación de la dirección 
y Shawn pensaba vender sus servicios en un dólar. 

Roger, un vendedor, quería introducir a su hijo en su profesión, 
facilitándole las cosas. Incluso si Shawn no se dedicaba a las ventas, por 
lo menos tendría una idea mejor de lo que hacía su padre y ése era el 
interés primordial de Roger. Creía que se trataba de una venta fácil y 
que su hijo incluso se ganaría algunos dólares. Shawn, que nunca antes 
había intentado nada parecido, se sentía de lo más excitado y apenas 
podía esperar para iniciar su trabajo. 

Roger dejó a Shawn en un vecindario residencial y le prometió re- 
gresar dos horas después. Una hora y media después, Roger se estacionó 
al lado de una acera en donde Shawn estaba sentado, con la barbilla apo- 
yada en el puño y con un aspecto abatido; su rostro se iluminó al ver 
que llegaban a recogerlo. 

Depositando el cesto en el piso del automóvil, se dejó caer pesada- 
mente en el asiento y suspiró. “Vaya, papá, no sé cómo puedes hacer 
esto. Ha sido la peor experiencia que he tenido en toda mi vida. No quiero 
volver a hacer eso jamás.”” 

Sobra decir que su padre se sintió decepcionado. Le preguntó, “¿Qué 
sucedió, Shawn? ¿Nadie aceptó tus servicios?” 

“Oh, sí”, replicó su hijo, ‘‘unas cuantas personas me pagaron un 
dólar porque pintara el número de su casa en la acera. Los que me mo- 
lestaron fueron los que me dieron con la puerta en las narices.” Y mo- 
viendo la cabeza volvió a preguntar, “¿Cómo lo haces, papá? ¿Cómo 
puedes tolerar eso?” 

““¿Tolerar qué cosa? ¿De qué hablas, hijo?” preguntó Roger. 

“Sabes a lo que me refiero. La gente es tan detestable. Algunos 
se dirigieron a mí con palabras groseras y me echaron de sus casas; 
otros me gritaron. No me había dado cuenta que la gente es tan mez- 
quina.” 

Al interrogarlo, resultó que en realidad no había sucedido nada de 
eso, aun cuando Shawn pensaba que así había sido. Por vez primera en 
su vida se había enfrentado al difícil aspecto de la profesión del vende- 
dor, el rechazo. A los trece años de edad nunca había experimentado 
tanto rechazo en un periodo de tiempo tan breve. Tenía la impresión 
de que todos lo habían rechazado. . . lo que para él quería decir que 
no les agradaba a los demás. Eso era demasiado; no podía soportarlo y 
jamás volvería a exponerse a esa experiencia. “Y bien, ¿vendiste algo?””, 
le preguntó su padre. 

Shawn metió la mano al bolsillo y sacó un arrugado billete de un 
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dólar y después otros más hasta acumular un pequeño montón. Su padre 
abrió más los ojos al preguntarle, “¿Cuánto dinero tienes allí?”” 

Shawn contó y respondió, “Seis dólares”. 

““¡Seis dólares! », exclamó su padre. ““Pero Shawn, eso es fantástico. 
Sólo estuviste allí una hora y media y te ganaste seis dólares. Creo que 
eso es muy bueno.”” 

“No, no lo es”, fue la respuesta. ““No volveré allí, lo odio. Preferiría 
hacer cualquier cosa antes que volver a llamar a la puerta de nadie.” 
EN cuántas personas visitaste, Shawn?” preguntó su padre. 

Alrededor de mil.” 

Su padre movió la cabeza con un gesto serio y replicó, **Shawn, de- 
bes estar equivocado. No estuviste allí el tiempo suficiente para visitar 
a mil personas. ”” 

““Pues bien, quizá fueron cincuenta o sesenta”, declaró después de 
pensar en ello durante un momento. 

“Sabes, Shawn””, empezó a decir su padre, ““si visitaste a sesenta 
personas y ganaste seis dólares, eso significa que le vendiste tus servicios 
a un diez por ciento. Es un promedio muy bueno.”” El rostro de Shawn 
adoptó una apariencia de absoluta miseria al escuchar ese comentario 
y su padre soltó una risita ahogada, añadiendo rápidamente, “De arueruo 
hijo, no te pediré que regreses.” Y encogiéndose de hombros, a 
‘por lo menos ahora ya sabes cómo son las ventas”. 

Roger reportó que creía tener un buen caso de prueba para usar el 
cambio del punto de vista. Shawn tenía hacia las ventas un punto de 
vista negativo que Roger trataría de cambiar a fin de que su hijo adopta- 
ra una actitud positiva y pudiera saborear el éxito. 

Shawn era un graduado reciente de las clases Silva para niños y du- 
rante el seminario para jóvenes había visto algunos sucesos espectaculares 
que habían tenido lugar. Había sido participante en muchos de ellos 
de manera que lo que Roger le dijo no le pareció nada extraño. 

“Shawn”, le preguntó su padre, “¿te gustaría que te hechizara, de 
manera que cada vez que llames a una puerta la persona que sale a abrir 
te pague un dólar por pintar el número de su casa en la acera?” 

“¿Todas y cada una de ellas?””, preguntó Shawn. 

“Todas”, respondió Roger. 

“Por supuesto.”” 

Ya que a lo que le temía no era a las ventas; era al rechazo. Si podían 
garantizarle que haría una venta en cada casa, entonces no tendría por qué 
temerle al rechazo. El vendedor más tímido del mundo tendría el valor 
de un tigre si le garantizaban que cada visita daría por resultado una venta. 
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Shawn G., de trece años de edad, se quedó parado a un lado del 
automóvil mientras Roger lo hechizaba. Apuntando con su dedo índice 
hacia el tórax de Shawn, Roger movió el brazo con un ademán rápido, 
trazando en el aire una estrella de cinco puntas y terminando con un 
punto en el centro de la estrella como un adorno, mientras Shawn per- 
manecía con el pecho erguido como si quisiera atrapar el símbolo. 

“Eso es todo”, manifestó Roger. 

“ Ahora, déjame aclarar esto”, le pidió Shawn. “¿Cada persona que 

visite comprará mis servicios?”” x l 

«Así es”, replicó Roger. Shawn tomó su cesto de pinturas y empezó 
a alejarse. “Espera un momento”” exclamó su padre y Shawn regresó para 
escuchar lo que quería decirle. “Sabes, Shawn”, declaró Roger, ““pen- 
sándolo bien, no sería justo si les vendieras tus servicios a todos. ¿Alguna 
vez me has oído hablar de que debemos pagar nuestros derechos? 

Así era y Roger sabía que si las cosas le resultaban demasiado fáciles 
eso podría perjudicar su desarrollo, y que tendría que aceptar algunos 
golpes a fin de experimentar lo mismo que experimenta la gente que 
tiene menos recursos. PE 

“Bien”, continuó Roger, ‘‘el hechizo funcionará de la siguiente 
manera. Visitarás a cincuenta personas; las primeras cuarenta y Cinco 
te dirán que no. Las cinco siguientes comprarán todos tus servicios. 
¿Puedes aceptar eso?” 

“Por supuesto”, replicó Shawn, “pero acabaré con ellas con la mayor 
rapidez que me sea posible.” 

““Eso me parece bien”, respondió Roger, “siempre y cuando llames 
a cincuenta puertas. Pero Shawn”, prosiguió, “en realidad no tengo un 
control absoluto sobre este hechizo. Algunos de los cinco podrían desli- 
zarse entre los cuarenta y cinco, de manera que aquí tienes.” Y entre- 
gándole una hoja de papel y un lápiz, le indicó, “cada vez que hables 

“con una persona, anota una marca aquí de manera que puedas llevar la 
cuenta y si una de las cinco se desliza y accidentalmente haces una venta, 
rodea con un círculo esa marca. Cuando llegues al número cuarenta y 
cinco, si dos personas te han comprado, entonces sólo te comprarán las 
tres siguientes”. 

Shawn se alejó, escéptico pero animoso. Roger se fue a tomar una 
taza de café y regresó alrededor de una hora después. Shawn caminaba 
con paso ágil por la acera, con los pantalones llenos de pintura. Al ver 

a su padre le hizo un ademán y Roger se estacionó al lado de la acera. 

““¡Vaya!”, exclamó. “Ese hechizo en verdad da resultado, estoy ven- 
diendo como loco. Papá, qué te parece si me dejas aquí, yo tomaré el 
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autobús para regresar a casa. No quiero irme justo ahora, todavía queda 
mucha pintura en la lata y tengo que trabajar en la siguiente cuadra.”” 

Roger narró la historia tal y como sucedió. El método dio resultado; 
había cambiado el punto de vista de su hijo. La primera vez que llamó 
a la puerta de alguien, cada puerta significaba un rechazo potencial y 

Shawn odiaba eso. Odiaba sentir que al oprimir el timbre con su dedo o 
golpear la puerta con sus nudillos saldría una persona que lo rechazaría. 
No podría enfrentarse a eso durante mucho tiempo. 

Pero después del supuesto hechizo, que podríamos comparar con 
el efecto de un placebo puesto que Shawn creyó que influiría en las 
personas a las que visitaba, todo cambió. Cuarenta y cinco personas le 
dirían no. Eso no es un rechazo; es sólo un trabajo que se debe hacer, 
por lo tanto, lo mejor sería acabar con esas cuarenta y cinco con la mayor 
rapidez posible a fin de llegar a las cinco que sí comprarían sus servicios. 

Mientras creyera en eso, podía ser un tigre. No sólo ya no le impor- 
taba si le daban con la puerta en las narices, sino que lo aceptaba bien 
y mientras más pronto lo hicieran mejor. Tacharía uno más de su lista 
en camino hacia el número cuarenta y cinco. 

Por supuesto, lo que estaba sucediendo es que todos veían su entu- 
siasmo y su valor y el porcentaje de sus ventas aumentó de una manera 
dramática. Esos mágicos cinco se deslizaban cada vez más entre los otros. 
Para el momento en que llegó a la persona número cuarenta y cinco, 
estaba tan involucrado con el hechizo que ya no necesitó llevar la cuenta 
y empezó a recibir un resonante ““no””, con un ““vaya, uno más que he 
quitado del camino””. 

Su punto de vista había cambiado. En vez de considerar a la puerta 
desde un punto de vista negativo (odio), empezó a verla desde un punto 
de vista positivo (amor) y eso lo ayudó a llegar a su meta. 

Incidentalmente, en esta historia hay una posdata. Inadvertidamente, 
Roger había creado un monstruo. La introducción de Shawn a las ventas 
tuvo lugar durante las vacaciones del verano y no transcurrió mucho 
tiempo antes de que estuviera ganando 200 dólares a la semana y tuviera 
a dos amigos trabajando para él. Se necesitó todo el poder de persuasión 
de su padre para convencerlo de que debía regresar a la escuela al termi- 
nar las vacaciones. 

¿Cómo puede aplicar esto en su propia vida? Considere algo que esté 
haciendo en la actualidad, pero que no disfruta. Si debe hacerlo por cual- 
quier razón, entonces use los instrumentos que acaba de aprender. Piense 
en los aspectos positivos de lo que está haciendo. Debe haber algún 
aspecto positivo en ello. . . de otra manera, ¿por qué lo hace? Una vez 
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que haya determinado los aspectos positivos, vuelva 4 et a bx T 
Zal E í 
Alfa y concéntrese en ellos. Visualice qué es lo que hay q | 


pueda disfrutar. Imagínese a sí mismo disfrutando de eso. Y después | Capítulo 3 
en ese importante cambio del odio al amor y así podrá disfrutar LAS CINCO REGLAS DE LA FELICIDAD 


más de la vida. Entonces la afirmación de ““Cada día, en todos los e 
i jor” igará y ciertamente se 
dos, me siento cada vez mejor”, en verdad arraigará y | 


sentirá cada vez mejor. | 


Casi parece una tontería tratar de definir lo que es la felicidad. Usted 

il | sabe cuándo es feliz y ciertamente nadie tiene qué decirle cuándo se siente 

1 triste. Pero, ¿qué es lo que hace que una persona sea feliz? Inicialmente, us- 

| l ted podría pensar en toda clase de experiencias. La música me hace feliz, el 

| helado me hace feliz, o él o ella me hacen feliz. O las labores domésticas 
me hacen infeliz, la tía Mabel me hace sentirme triste, etcétera. 

Sin embargo, es importante comprender que lo que a usted lo hace fe- 
| liz podría hacer que otra persona se sintiera triste y que lo que hace feliz 
a alguien más a usted podría hacerlo sentirse triste. Una lancha de motor 

de cuatro metros de largo haría que algunas personas se sintieran exta- 
|l i siadas; el punto culminante de su vida podría ser la posesión de esa lan- 
| cha. Pero para alguien que ambiciona un yate de nueve metros, esa 
| pequeña embarcación de cuatro metros podría ser una fuente de decep- 
ción, de infelicidad. Y las personas a las que de ninguna manera les preo- 
cupa una lancha podrían sentirse neutrales acerca de esto. Una persona 
a la que usted le obsequia un cachorrito podría sentirse deleitada; otra 
no soporta a los perros y ahora se ve obligada a deshacerse de uno. 

De manera que no podemos usar a las posesiones como un criterio 
para la felicidad. Puesto que las cosas son subjetivas, siempre son en re- 
lación con el individuo y con el punto de vista de ese individuo. En vez 
de ello, usaremos una filosofía. 

Esta filosofía se refiere a disfrutar de las cosas que le agradan, evi- 
tando o cambiando las que no le agradan y aceptando lo que no puede 
evitar ni cambiar mediante el uso hábil de su punto de vista. El uso de 

p esta filosofía, comprendida en cinco reglas, le permitirá poner a prueba 
A muchos problemas de su vida y encontrar las soluciones. 
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He aquí las cinco reglas de la felicidad. 

Regla múmero uno: Si le agrada una cosa, disfrute de ella. Ahora bien, 
esto parece muy sencillo. Al principio usted podría decir, “Eso es ridícu- 
lo, por supuesto que si me agrada algo, voy a disfrutar de ello”. Pero 
cuando se detiene a pensar en esa afirmación, es muy probable que con- 
venga en que hay muchas cosas en la vida que nos agradan, pero de las 
cuales no disfrutamos. Las razones por las cuales no disfrutamos de las co- 
sas que nos agradan son (a) la culpa, y (b) el temor. Usted no disfruta 
de algo que le agrada si se siente culpable después de haberlo hecho, 
o si le teme a las consecuencias de hacerlo. 

Regla número dos: Si no le agrada una cosa, evítela. La segunda regla 
parece bastante sencilla, pero reflexione durante un momento en cuán- 
tas personas están involucradas en cosas que no les agradan: un trabajo, 
una persona, un vehículo, un tipo de alimento o cualquiera de mil cosas 
más, y por alguna razón no evitan esas cosas. “Pues bien, no puedo evi- 
tarlo. Tengo que trabajar allí porque necesito el dinero.” O bien, “Debo 
involucrarme con esta persona por muchas razones válidas”. ¿En cuán- 
tas justificaciones puede pensar para no hacer las cosas que no le agradan? 

Regla número tres: Si no le agrada una cosa y no puede evitarla, cám- 
biela. Una vez más, la respuesta es muy simple: cámbiela. Pero así como 
al evitarla ofrecemos una explicación racional acerca de que necesitamos 
hacer algo referente a eso: el dinero, el tiempo, la seguridad, hay algo 
que lo hace aferrarse a esa cosa particular que no le agrada, no puede 
evitarla, no vá a cambiarla, pero a pesar de todo sigue involucrado con 
ella. 

Regla número cuatro: Si no le agrada una cosa, no puede evitarla y no 
puede o no quiere cambiarla, acéptela. Aceptarla. . . ahora bien, aquí está 
la trampa. ¿Cómo puede aceptar algo que no le agrada? Quizá tiene una 
tía favorita a la que quiere mucho, pero tiene el problema de que la pla- 
ca superior de su dentadura postiza produce un chasquido al chocar con 
la inferior cada vez que pronuncia una palabra con una letra s; y usted 
se llama Shirley. Detesta eso y sin embargo quiere a esa mujer, de ma- 
nera que no puede evitarla; y ha tratado de cambiarla ofreciéndole que 
le obsequiará otra dentadura postiza, pero a ella, por cualquier motivo, le 
agrada la que tiene y usted tampoco puede cambiar eso. 

¿Cómo es posible que pueda aceptar algo como eso? ¿Cómo aceptar 
una situación con la cual usted no se siente feliz? ¿Cómo aceptar a una 
persona en cuya compañía no se siente feliz? Pues bien, en realidad no 
tiene qué aceptar nada; por supuesto, puede sentirse infeliz. Si no le agra- 
da eso, no va a cambiarlo, no puede evitarlo y no quiere aceptarlo, le ga- 
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rantizo que se sentirá infeliz. Sin embargo, hay cinco reglas par 
el secreto de la felicidad, y la clave está en la quinta A 
x asa a Usted acepta una cosa cambiando su punto de vis- 
Md a. sted es su punto de vista. Todo es en relación co 
persona que lo experimenta. No existen los absolutos; nada es b i 
nada es malo, excepto en cuanto a su relación con ited Y la vid y 
poco es buena o mala; la vida simplemente es. Usted pliede Sil i 
cosas que desea cambiando su punto de vista acerca de ellas. La for pe 
x para su Fea de vista se discute en el Capítulo 2, Cómo pu. 
o de vista hacia el amor. Por j 
tará para ilustrar la quinta regla A s felicidad. OS 
or => p para comer en uno de los seminarios de la Diná 
Silva, George S., uno de nuestros participantes, decidió + 
en su automóvil a un restaurante cercano. Al salir al Estaci w: 
vio que su automóvil tenía una abolladura reciente en la sal e 
myi ake i, ma e echado en reversa, abolló la al 
podía cambio, Tuvo que leg cate sentina lo o ao E A 
can ; o q egir entre sentirse feliz o infeliz con esta 
experiencia. George eligió la felicidad. Decidió cambi i 
Cuando dirigió la mirada hacia la salpicadera, ya wa a da 
que le costaría mucho dinero y mucho TE RA e l 
sıno que en vez de eso la consideró como un satanis cel Taa 
) c grár algo 
a dee A A ae yro un Ear Frp de esa abolladu- 
de la salpicadera. El taller de a da de aa 7 Pme 
E d : i de s le cotizó un pre- 
pe os por el arreglo y él se fijó una meta de ganar 750 dla 
Po $e polarizado totalmente su relación con la salpicadera 
llada. No le agradaba, no podía evitarlo y no podía cambiarlo 
podía cambiar su punto de vista acerca de eso. Cuando vio la sal i 
vio de dólares; se fijó la meta de ganar ese dinero y lo as ise ganó 
Heke y E pagó la cuenta de la reparación por 250 dólares y en 
erp con una ganancia de 500 dólares y feliz por haber toma- 
na buena medida. Siguió sintiéndose feliz aun cuando había tenido 


Una experiencia que haría í 
que la mayoría de la gente e i 
' X 
m a g perimentara una 


pero sí 
cadera 


* * * 


Dent ; ER 
D pa de entrar a su nivel de meditación y de usar estas cinco 
glas, descubrirá que ha vuelto a familiarizarse con la felicidad, y com 
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z. A la larga eso se convertirá 
la felicidad es un estado men- 
comprenda la facilidad de adquirir esta 
y bajas. 
emoción, desarrollará una escala totalmente nueva o > 
ici tante no es un estado y 
Por supuesto, la felicidad consta! ; f qn 
1 principio del ritmo (véase el Cap A 
deseable. De acuerdo con e Kiasi 
j jo, ï nte y una pleamar. 
; reflujo, una marea mengua | 1 
siempre hay un flujo y un c i ntsc 
i á bajas; no hay forma alguna 
Usted siempre tendrá altas y ; c e a 
más altas y sus bajas también a 
embargo, sus altas serán A equ 
irá 1isted es un estado depresivo p 
Y descubrirá que lo que para v cra 
un estado moderadamente feliz para alguien que no conoce las Cinc 


glas de la felicidad. 


prenderá por qué la gente se siente infeli 
en algo automático y usted descubrirá que 


tal predominante. Una vez que 
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Capítulo 4 
LOS SIETE PRINCIPIOS EFICACES 


En la mitología griega se le identificaba como el mensajero de los dio- 
ses. Hermes Trismegistus, “tres veces grande”, así era como lo llamaban 
los antiguos griegos. Los romanos lo llamaban Mercurio y lo repre- 
sentaban con unos zapatos alados y un sombrero. Conocido como el 
padre de la ciencia, la elocuencia y la astucia, Hermes también era 
el protector de las líneas fronterizas y del comercio. Fue el fundador de 
la alquimia, que finalmente se convirtió en el arte de la química; de la 
astrología, que formó la base de la astronomía, y de las matemáticas, 
la filosofía y virtualmente de todas las ciencias modernas. 

Hermes, considerado como contemporáneo de Abraham, desa- 
rrolló gran parte de lo que se convertiría en la base del pensamiento 
esotérico. Los ““principios herméticos”” pueden encontrarse tanto en las 
enseñanzas más antiguas de la India como en los pergaminos de los anti- 
guos egipcios, ya que los hombres sabios llegaban desde todas las tierras 
para sentarse a los pies del Gran Maestro. Durante más de un milenio 
sus enseñanzas permanecieron ocultas y sólo eran conocidas por unos: 
cuantos. Quedaron envueltas en los misterios del ocultismo cuando la 
edad del oscurantismo abarcó toda Europa y la tierra estaba saturada 
de guardianes de la fe que torturaban y asesinaban a quienes se atrevían 
a investigar los ““secretos ocultos””. 

En la actualidad se ha escrito mucho acerca del conocimiento de Her- 
mes y especialmente acerca de los Siete principios que postuló y que forman 
la piedra angular de todo el conocimiento. Su redescubrimiento, reali- 
zado por los eruditos que desenterraron los antiguos manuscritos en busca 
de la sabiduría secular, ha despertado un gran interés durante los años 
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incipi le ser- 
recientes. Le ofrecemos estos principios a la esperanza de que 
i rollarse y a madurar. 
virán para ayudarlo a desar l 1 Mim 
Pará obtener el máximo beneficio de los Siete De debe z 
i j aga, aumen 
i no de ellos. A medida que lo a 
a nivel y meditar en cada u j p do CAS 
i ienci tonces habrá avanzado un p 
su nivel de conciencia y en yerim 
imi ue la comprensión le Hegu 
esclarecimiento. No espere q 5 
| siei i ás bi forma gradual a medida 
“aspiración; más bien llega en forma 8 
como un rayo de inspiración; or as 
incipios se aprende, se digiere y desp 
ue cada uno de estos princip ` as 
q Los Siete principios influyen en todas las En y ` Irar 
i i i ción po - 
i modificarlos o destruirlos. Su : 
es posible cambiarlos, a E 
j to que se trata de reg 
eglas del camino. Y pues l 
o ás ínfima partícula hasta 
i s las cosas, desde la más à 
sales, gobiernan a toda : O pd 
i i nsión. La comprensión de es glas 1 
el universo mismo en expa ya 
dar un paso hacia adelante en el juego de la vida. Estos principio 
las reglas de la vida. , l aaa aa 
El primero de estos principios es el del mentalismo. El ae Ba 
mentalismo afirma: El universo es una creación mental de Dios. Ahora po 
inm : rincipio: 
i i rave problema en este p 
ediato tropezamos con un grav € 1 E 
A general la mayoría de la gente lo entiende en un sentido SEN Sie 
a ñ i infinita, tan alejada de 
i eño de alguna entidad infinita, 
re decir que somos un su: Depa 
izá jamás podremos albergar la esperanz tar 
nosotros que quizá jamás p ' y. 
vislumbre de la comprensión de la naturaleza de Dios, y por ra ) 
te de nosotros mismos? ¿Acaso somos impotentes robots d An Bag i 
potente científico de laboratorio? De ninguna manera. ASI 


ió i iguien- 
personaje de una novela es una creación del novelista y, por consigu l 
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considerar una situación como un problema y su cónyuge puede pensar 
que es un desafío y ver la solución. Por supuesto, todos están en lo cier- 
to, porque lo que usted piensa que ve es lo que ve. El Método Silva se 
basa en el hecho de que la mente puede controlar las fuerzas y los acon- 
tecimientos fuera de uno mismo. Esto es un hecho únicamente porque 
el mundo que vemos es nuestra propia creación mental; y puesto que así 
es, si nosotros lo creamos, podemos recrearlo. Los graduados Silva usan 
sus mentes para cambiar y controlar su mundo. 

El segundo principio en el cual debemos meditar es el principio de 
la correspondencia, que afirma; Como es arriba, es abajo; como es abajo, 
es arriba. 

Como es en el plano físico, también lo es en el mental y como es 
en el plano mental, también lo es en el espiritual. Así como sus ondas 
cerebrales pueden estar en el nivel elevado Beta, a cuarenta ciclos por 
segundo, también su experiencia emocional puede estar en una extrema 
agitación. Así como el universo es una creación mental de Dios, tam- 
bién su mundo personal es su propia creación mental. 

La comprensión de este principio lo ayudará a liberar muchas emo- 
ciones, tanto positivas como negativas. También lo ayudará a enfrentarse 
a cualquier problema que tenga una gama de manifestaciones: al enfren- 
tarse primero a la manifestación más sencilla y menos intensa de su pro- 
blema, estará resolviendo en cierta medida el mismo problema en su 

forma más extrema (véase el Capítulo 17, La agresividad y la actitud 
de no sentirse víctima). Hay tantas formas de aplicar el principio de la 
correspondencia tanto al Método Silva —según verá en las siguientes 
páginas— como también a su vida cotidiana. 

El tercer principio es el de la vibración, que afirma: Todas las cosas 
están en un movimiento constante e interminable. Un cambio en la vibración 
ocasiona un cambio en la manifestación. La salud tiene una vibración. La 
enfermedad tiene una vibración. El éxito tiene una vibración y el fracaso 
tiene una vibración. Al cambiar la vibración, usted cambia la manifesta- 
ción. A una vibración elevada, el agua es vapor; a una vibración baja, el 
agua es hielo. Pero agua, hielo y vapor son la misma cosa y sólo difieren 
en su vibración, que ocasiona el cambio en la manifestación. 

La primera nota de la escala musical es La. En el piano, el La justo 
arriba del Do intermedio vibra a la velocidad de 880 ciclos por segundo 
(si el piano está bien afinado). Por consiguiente, 880 CPS representan 
a La. Todas y cada una de las veces. Si usted tuviese una guitarra y aflo- 
jara la cuerda del La de manera que ahora vibrara a 870 ciclos por se- 

gundo, el sonido estaría un tanto fuera de tono. Un buen oído diría que 
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; : fo: 
está desentonado. Podríamos decir que el La padece un ligero resfrío; 
ue está un poco enfermo. q À 
i Afloje la cuerda del La todavía un poco mas de jaa mt 
a 860 CPS y estará más fuera de tono. Incluso si TR e e siaa 
á no suena bien. a ahora e 
entre un La y un Sol, sabrá que no sue 
enfermo; tiene neumonía. Afloje más aún la cuerda y el La ya no es 0d 
> e i 
conocible; ha muerto. Pero no se preocupe, es fácil resucitar a un La; 
i i da. 
simplemente apriete la cuer i i 
alo es arriba, es abajo; como es abajo, es arriba. Lo j= inci 
la cuerda de una guitarra, también sucede con A HEA a e e S 
á encuentra en la raíz del pro 
do usted está enfermo, lo que se : i 
que sus vibraciones están fuera de tono. Ajuste las vibraciones al niv 
á uración. 
adecuado y tendrá lugar la c lb i ; 
El cuarto principio eficaz es el principio de la polaridad, que e 
Todas las cosas son duales. Todo tiene un opuesto y este dió > ds 
lo difiere en cuanto a su grado. Alto 
en cuanto a su naturaleza, sólo à eeii 
son lo mismo; hay personas altas que en realidad son pee y Y 
dores de baloncesto bajitos. No existe una cosa tal como ma o seh A 
i Caliente y frío son lo mismo, tal y Co 
en comparación con usted. ite y fr i 
mostramos en el principio de la vibración. Usamos a para ce 
or. 
i del temor a la fe, del odio al am 
biar del desagrado al agrado, ; i ; ) 
ayuda a cambiar de la culpa a la indulgencia hacia nosotros mismos, y 


de la cólera a la tolerancia. nai 3 
Usamos este principio con frecuencia para arrojar cierta luz sob 


el significado de palabras como amor, temor y cólera, ara Aar s 
palabra mediante el examen de su opuesto. Tomemos por eje pa pi 
labra temor. ¿Qué es? Un negativo, ciertamente, pero ¿un e “y ian 
qué? Si usted trazara una escala de la polaridad, con dr PR 
extremo y un positivo en el otro, a pr ia pirid n = 
i ués de pensar un poco en ello, co 
SeN Aiie i dentro de la naturaleza de la nai Aa 
caría a la expectativa en el extremo negativo, y también en e <> ol 
vo. El temor es una expectativa negativa; usted está esperando ÉS 
algo malo. La fe es una expectativa positiva; rd Er me 
suceda algo bueno. Por consiguiente, el temor y la fe Se = nie 
y sólo difieren en cuanto al pais a lo cin o al grado 
ie el grado y cambiará la emoción. e 

p JaA ar es el principio del ritmo, que pot pa 
cosas tienen sus mareas, una marea menguante y una pleamar. Po N 
sas suben y bajan. Hay un ciclo rítmico de nacimiento, crecimi E 
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terioro y muerte en todas las cosas. Hay ciclos y funciones rítmicas que 
nos afectan constantemente, a cada momento del día. Cuando usted des- 
pierta, nace su día. Usted inicia el ciclo del día. Cuando desayuna, inicia 
un ciclo que concluye cuando termina de desayunar. Su día muere cuando 
se va a dormir y en ese momento nace su ciclo nocturno. Sus sueños 
son un ciclo. Todo lo que usted hace durante el día es un ciclo. Usted 
nunca sabe en qué punto se encuentra en ese ciclo, excepto en retros- 
pectiva. 

Cuando las cosas se abordan durante la creciente, tienen más probabi- 
lidades de tener éxito. Todos tenemos un punto alto en nuestros ciclos, y 
un punto bajo. Esto incluye el ciclo del sueño, el ciclo de la salud, el 
ciclo de la energía, el ciclo del éxito, el ciclo de la suerte, y así sucesiva- 
mente. Cada ciclo tiene un periodo de tiempo diferente para desarrollar- 
se. El ciclo de la luna, lo mismo que el ciclo menstrual, son de veintiocho 
días; el ciclo del sueño es de noventa minutos. Sin embargo, la mayoría 
de los demás ciclos permanece oculta para nosotros. Si usted quisiera 
planear su vida en lo concerniente a los resfríos, la energía, la suerte, 
el romance, el entusiasmo y el letargo, encontraría un ritmo, como tam- 
bién lo encuentra en todas las cosas. Para descubrir más acerca de sus 
ciclos, entre a nivel y use la técnica de los tres dedos. Dígase a sí mismo 
que en ese nivel quiere examinar y estar más consciente de cualquier 
ciclo de actividad del cual desea saber más. El juego con apuestas du- 
rante el punto alto de su periodo de suerte le traería buena suerte. Si 
quiere comprar una casa en el apogeo de su periodo de éxito, eso lo ayu- 

dará a encontrar la casa más adecuada para usted. Los vendedores des- 
cubren que hay ciertos periodos del mes en los cuales nada les resulta 
mal. Y así es con todo. 

El sexto principio eficaz es el principio de causa y efecto, que afir- 
ma: Cada causa tiene su efecto y cada efecto tiene su causa. Todas las cosas 
suceden de acuerdo con esta ley. Los accidentes y las coincidencias son 
el resultado de una causa irreconocible. 

Una breve historia ilustrará este principio. Un día cayó una hoja en 
un bosque de California. Cayó al suelo y una oruga verde que avanzaba 
lentamente se vio obligada a desviarse para evitarla. La oruga llegó fren- 
te a un tronco caído y trepó por uno de sus costados; justo al llegar a 
la parte-superior del tronco, pasó por allí un hombre y se sentó, aplas- 
tando a la oruga. El hombre se puso en pie de un salto y sintió una subs- 
tancia pegajosa en el asiento de sus pantalones. Al regresar a casa, se 
cambió de ropa y llevó el pantalón a la tintorería local. Cuando estaba 
allí conoció a una joven, e iniciaron una conversación, que prosiguió en 
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| una cafetería cercana. Empezaron a citarse, se enamoraron, Se casaron 
| y tuvieron un hijo. Ese hijo, que era muy inteligente, tuvo un excelente 
| desempeño en la escuela, se convirtió en abogado y después entró a la 
| política, progresando en su partido. 

| Y fue así como, debido a que un día una hoja cayó en el bosque, 
Richard Nixon se convirtió en el presidente número treinta y siete de | 
| Estados Unidos. Causa y efecto. 

El séptimo principio es el principio del género, que afirma: Todas 
las cosas tienen un aspecto masculino y uno femenino. El género se mani- 
fiesta en el plano físico, en el plano mental y en el plano espiritual. La 
fuerza masculina es la comunicativa, la positiva, la instigadora. La fuer- 
za femenina la interior, la receptiva, la negativa, la creativa. Esto no tiene 
qué ver con los sexos masculino y femenino, aun cuando son manifesta- | 
ciones del principio del género en los planos físicos. Un orador dinámico, 
por ejemplo, está produciendo una fuerza masculina mientras habla, ya | 
sea que el orador pertenezca al sexo masculino o al femenino. Este prin- 
cipio se aborda con más profundidad en el Capítulo 24, La comunicación. | 

Estos siete principios son leyes inmutables de la naturaleza. No es 
posible cambiarlos ni destruirlos. No obstante, la ley se puede usar contra 
la ley, lo más alto contra lo más bajo, lo más bajo contra lo más alto. 
Un tronco arrastrado corriente abajo se encuentra a merced de la corrien- 
te. Una persona que nada en la corriente puede usar los principios de 
causa y efecto, de acción y reacción, para llegar a la ribera. No es nece- 
sario comprender estas leyes para poder llegar a la ribera; usted simple- 
mente nada hasta ella. Sin embargo, su comprensión le permitirá pensar 
cuando esté sobre la ribera qué podría hacer si llegase a caer al río. Lle- 
vando un poco más adelante esta metáfora, podríamos decir que el uni- 
verso es un río, que el planeta es un río y que la mente es un río. 

Estos principios son para que usted medite en ellos, los comprenda 
y trabaje con ellos de manera que puedan ayudarlo en todos los aspectos 
de su vida. Su utilidad se irá dando a conocer a medida que usted siga 
madurando y evolucionando. Muchas de las manifestaciones de estos | 
principios son obvias y algunas son más difíciles de ver, pero todas y 
cada una de ellas sustentan todos los capítulos de este libro; y como us- | 
ted muy pronto descubrirá, también de todos los demás. | 

Cuando hablamos de la programación enviando un mensaje mental | 
por medio del concepto del Centro del escenario (Capítulo 12), usted po- | 
drá ver cómo funcionan las fuerzas del género. O cuando está usando | 
la agresividad para abandonar la actitud de sentirse víctima, verá cómo 
funcionan los principios de la correspondencia. Vea cómo funciona el 


principio de la vibración en lo concerniente a la enfermedad y la salud 
Tendrá una mejor comprensión de lo que es causa y efecto y creará ea 
nueva causa al fijarse ciertas metas, tal y como se describe en el Capítulo 
23, La fijación y el logro de metas. Haga uso de la polaridad para cambiar 
de lo negativo a lo positivo, del temor a la fe, del odio al amor. 
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Capítulo 5 
LAS IMÁGENES DORADAS 


Las personas que disfrutan lavando platos entran a asear la cocina 
con la visión de un fregadero limpio y ordenado, unas alacenas llenas 
de platos recién lavados y secos, una estufa reluciente y todos los utensi- 
lios guardados en su lugar. Ésta es la imagen mental subconsciente crea- 
da por la persona a la que le agrada lavar los platos. Esta persona no 
visualiza un fregadero lleno de platos sucios, sino más bien una cocina 
limpia y reluciente. ; i 

“La persona a la que le desagrada lavar los platos tiene una imagen 
visual de los platos sucios, de un fregadero lleno de manchas, de una 
estufa sucia y de grasa y suciedad por todas partes. No es de'sorprender 
que esta persona odie lavar los trastes. 

Nuestra fantasía mental nos convierte en las personas que somos en 
todos y cada uno de los aspectos de nuestras vidas. Nuestro mundo, nues- 
tras realidades, existen en nuestras mentes y nuestras imágenes mentales 
pueden hacer de nuestro mundo un paraíso o un infierno. El reconoci- 
miento de este hecho ha dado origen a una de las técnicas más versátiles 
y más poderosas del repertorio de la Dinámica Mental Silva, la de la Ima- 
gen dorada. 

El concepto de la Imagen dorada se basa en el poder de las imágenes 
mentales para afectar la conducta. Este concepto fue introducido por vez 
primera en las Conferencias Básicas Silva en el año de 1966. La técnica 
implica “enmarcar en azul” las cosas que usted desea disminuir y de 
las cuales quiere liberarse y “enmarcar en blanco” las cosas que quiere 
atraer e incrementar para tener un mejor control sobre su vida. Cuando 
algo le molesta o lo hace experimentar temor, culpa o resentimiento, us- 
ted siempre crea una imagen de esa cosa, así como una imagen de su 
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opuesto. Si usted le teme a algo, produzca una imagen de lo opuesto 
a ese temor. Por ejemplo, si tiene miedo a las alturas, podría imaginarse 
que es un águila que se remonta alegremente sobre el área atemori- 
zante. Si les temiera a las hormigas, podría imaginárselas afanándose 
en ventilar y fertilizar el suelo de manera que en él puedan crecer gi- 
gantescas plantas que alimenten a los niños hambrientos. Si tiene mie- 
do de hablar en público, podría visualizarse a sí mismo dirigiéndose 
a un extasiado auditorio y recibiendo felicitaciones después de una char- 
la exitosa. 

Si tiene un hábito que quiere romper, determine con qué otra cosa 
le gustaría sustituir ese hábito; y ésa será la experiencia y la imagen 
que usará. Digamos que quiere dejar de fumar y que el hábito con el 
cual desea sustituir el cigarro es beber unos sorbos de agua, de manera 
que cada vez que experimente el deseo de fumar, ahora deseará beber 
un sorbo de agua. 

La diferencia básica entre visualizar y soñar despierto es que la pri- 
mera es una actividad conscientemente creativa y la segunda es recreativa. 

He aquí la técnica de la Imagen dorada. 

Siéntese con toda comodidad y entre a nivel. Ahora visualícese 


- a sí mismo fumando; ponga un marco azul alrededor de la escena. 


Haga que esa escena sea amplia, llena de colorido y dinámica; déle 
movimiento. Incluya en ella tantos sentidos como le sea posible. Perciba 
el aroma de los cigarros, su tacto y su sabor. Haga que la escena sea 
tridimensional. 

A continuación, forme una imagen enmarcada por aquello con lo 
que desea sustituir ese hábito. Haga que la imagen enmarcada en blan- 
co sea muy pequeña, de alrededor de la décima parte del tamaño de la 
imagen enmarcada en azul. Imagínese la imagen enmarcada en blanco 
en la esquina inferior izquierda de la imagen más grande enmarcada en 
azul. En la imagen enmarcada en blanco ponga una imagen suya bebiendo 
unos sorbos de agua. Deje que esa escena sea borrosa, en blanco y ne- 
gro, deslucida y pequeña. 

Una vez que haya fijado ambas imágenes, cuente para sí mismo, 
‘Uno, dos, tres””. Al contar tres, diga, ““Cambio”” y entonces cambie 
las imágenes. Ahora la imagen enmarcada en azul en donde aparece us- 
ted fumando es la más pequeña y la imagen enmarcada en blanco en don- 
de está bebiendo agua de un vaso es la más grande. Coloque la imagen 
más pequeña enmarcada en azul en el extremo inferior derecho de la ima- 
gen enmarcada en blanco, que ahora es la más grande. El lado derecho 
representa el pasado; el lado izquierdo representa el futuro. 
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La imagen enmarcada en blanco siempre representa lo que usted 
desea poner de relieve. La imagen enmarcada en azul siempre represen- 
ta lo que usted quiere disminuir. 

El siguiente paso es darle a esa escena una tonalidad dorada. Así 
pondrá de relieve la imagen enmarcada en blanco y disminuirá la escena 
enmarcada en azul. En el marco blanco se ve a sí mismo bebiendo agua 
de un vaso. Haga que la escena sea más grande y tridimensional; déle 
más profundidad, más color y mayor vividez. Incluya otros sentidos, 
como el gusto y el tacto. 

Haga lo contrario con la imagen enmarcada en azul. Haga que sea 
más pequeña, borrosa, desenfocada y en blanco y negro. Hágala toda- 
vía más pequeña, deslucida y de una sola dimensión. Se verá a sí mismo 
fumando dentro del marco azul, pero la escena se está haciendo tan pe- 
queña que muy pronto es del tamaño de un frijol. Mientras tanto, la 
imagen enmarcada en blanco cada vez es más grande, más brillante y 
más clara. La imagen enmarcada en azul desaparece de la escena. 

Es así como puede enfrentarse a un temor o a un hábito. Pero en 
todo esto hay algo más. Para ilustrar este punto, le contaremos la histo- 
ria de Stanley E. y veremos en qué forma puede usarla para motivarse 
a sí mismo. 

Stanley E., un estudiante de la Dinámica Mental Silva, tenía un pro- 
blema. Acostumbraba postergarlo todo con tanta frecuencia que muy 
rara vez podía lograr algo. Asistió a la clase de Dinámica Mental Silva 
con objeto de ver si había algo que lo ayudara a superar su problema. 
Stanley medía un metro setenta y dos, pesaba alrededor de 109 kilos, 
fumaba demasiado, bebía en exceso y después del trabajo acostumbraba 
sentarse frente a la televisión hasta que llegaba la hora de irse a dormir. 

Disfrutaba de la pesca, pero siempre posponía sus salidas de pes- 
ca; siempre parecía estar demasiado cansado y la televisión era lo más 
conveniente y lo más cómodo. Disfrutaba del cine, pero eso significaba 
salir de casa, de manera que muy rara vez asistía a un cine. Deseaba ir 
a pasar unas vacaciones al Caribe, pero eso requería demasiado esfuerzo 
y por consiguiente estaba" fuera de discusión. 

En su recámara había un rincón que usaba como oficina. Estaba ates- 
tado de papeles, lápices, chucherías, sujetapapeles y desperdicios de toda 
clase que algún día pondría en orden. Pero el llamado de la televisión 
era irresistible y por mucho que lo intentara, le parecía que todo lo que 
tenía qué hacer era emprender una campaña de limpieza para acabar in- 
variablemente tomando una cerveza mientras veía la televisión. 

¿Sería posible que la Dinámica Mental Silva lo ayudara a vencer al 
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demonio de la postergación? Se preguntó. Valía la pena intentarlo, de 
manera que decidió asistir a las clases. 

“¿Cómo puedo borrar de mi vida la postergación?””, le preguntó el 
primer día al instructor. 

““¿Por qué quiere hacerlo?””, le preguntó él a su vez. 

Stanley pareció sorprendido. Pensó que cualquiera desearía hacer- 
lo, pero respondió, “Porque mi actitud de postergarlo todo está arrui- 
nando mi vida. Me controla y me usa. No me permite hacer ninguna 
de las cosas de las cuales disfruto””. 

El instructor se rió, asintiendo; era una vieja historia. Pero su respuesta 
fue, ““La postergación puede ser un recurso valioso en su vida, un maravi- 
lloso instrumento. ¿Por qué no lo controla? ¿Por qué no hace uso de él??? 

Ahora Stanley parecía realmente perplejo. Rascándose la cabeza, pre- 
guntó, “¿Un recurso? Pero si es algo tan negativo. ¿Cómo es posible 
que pueda darle un uso constructivo?”” 

“Lo veremos dentro de un momento. Venga aquí.” Y Stanley su- 
bió al estrado para una breve demostración del uso de la visualización 
incrementada, llamada Imágenes doradas. 

Le demostraría al grupo cómo trabaja la mente. Sentado y relajado, 
se le pidió a Stanley que imaginara que se encontraba de regreso en su 
hogar. Debería describir todo lo que le viniera a la mente, incluyendo 
la claridad de las imágenes. 

“Ahora me encuentro en mi recámara, trabajando””, empezó Stan- 
ley. “Tengo una pequeña área que hace las veces de oficina en un rin- 
cón de la habitación. Encima del escritorio hay un montón de papeles 
que parece una pequeña montaña. Son las seis de la tarde y me viene 
a la mente la imagen del Capitán Kirk; es la hora de Viaje a las estrellas 
y ahora estoy viendo la televisión. Estoy sonriendo.”” 

El instructor interrumpió la descripción de Stanley. “Mientras se 
encuentra en la oficina en su recámara, trate de ordenar los papeles y 
reporte en qué está pensando. Describa sus pensamientos con todas las 
acciones. Dígame si las imágenes son claras o borrosas, brillantes u opa- 
cas; sea tan específico como le sea posible.”” 

Stanley guardó silencio durante un largo rato mientras permanecía 
cómodamente sentado con los ojos cerrados. Por último dijo, “Todavía 
estoy allí. Veo el montón de papeles sobre el escritorio. Hay un absoluto 
desorden. La imagen no es demasiado clara; creo que el color es, bueno, 
no hay color, es una escena en blanco, negro y gris. Vaya, allí está la 
imagen del Capitán Kirk y puedo ver el interior del Enterprise. Sulu está 
sonriendo y también están allí McCoy y Spock””. 
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Una vez más el instructor lo interrumpió, preguntando, “Stanley, 
quiero que describa la intensidad de la imagen mental. ¿Los personajes 
de Viaje a las estrellas se ven brillantes y claros?”” 

Stanley sonrió. “Sí, tan claros como el tañido de una campana. Lle- 
nos de colorido y en tercera dimensión. Prácticamente puedo tocar las 
cosas. Y de vez en cuando hago un acercamiento hacia alguno de ellos.” 

“Qué me dice de las imágenes en la oficina?” 

Stanley movió la cabeza. ““Oh, no está en ninguna parte, son borro- 
sas, pequeñas, confusas, tenues y desagradables.” i 

“De manera que”, prosiguió el instructor, “la imagen de su ofici- 
na es borrosa y pequeña, y la imagen de Viaje a las estrellas es clara y 
grande. Ahora bien, quiero que ponga un marco alrededor de la imagen 
de Viaje a las estrellas. Pinte el marco de azul y quiero que además pon- 
ga un marco blanco alrededor de la imagen de la oficina. Voy a contar 
del uno al tres y después diré, cambio y quiero que cambie las dos imá- 
genes. La imagen de la oficina será clara y grande y la imagen ae Viaje 
a las estrellas será pequeña y borrosa. Uno, dos tres, cambio. 

La imagen en la mente de Stanley cambió. Su oficina ahora era cla- 
ra y brillante, tridimensional y vívida. Se le indicó que le diera mayor 
relieve a esa escena, de manera que la imagen de la oficina no sólo estu- 
viera frente a él, sino también a sus costados y detrás de él. Entonces 
se le pidió que visualizará su oficina ordenada e inmaculada; su oficina se 
veía como si un decorador de muy buen gusto acabara de arreglarla. La 
imagen de Viaje a las estrellas en el marco azul ya había desaparecido. 

Stanley abrió los ojos y sonrió. Reportó que ansiaba que terminara 
el seminario a fin de dirigirse a su oficina y dejarla reluciente. Se agitó 
inquieto en su asiento durante un momento, pensando en su maravillo- 
sa oficina. Pensaba en ella de una manera totalmente diferente; su ima- 
gen de ella había cambiado, junto con su punto de vista. id 

Entonces el instructor Silva volvió a mirarlo y le preguntó, Stan- 
ley, ¿alguna vez se ha puesto a dieta?”” q 

Él asintió. ““Por supuesto, muchas veces, pero no parecen dar nin- 
gún resultado para mí. No puedo esperar para llenarme la boca de comi- 
da, dieta o no dieta.” 

‘Pues bien, usted parece ser muy eficiente postergando las cosas. 
¿Por qué no usa esa habilidad para postergar la comida?” jo 

Una vez más, Stanley parecía confuso. ‘Qué quiere decir?”, 
preguntó. A 

“Lo que usted hace cuando posterga las cosas es disminuir la ima- 
gen de la actividad que en realidad no desea desempeñar, de eso que 
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usted desea muy poco, e intensifica la imagen de la actividad a la cual 
quiere dedicarse. La postergación siempre es una sustitución de una cosa 
por otra. El sustituto siempre es algo que usted desea más. Invariable- 
mente creará una imagen más poderosa y brillante para esa cosa. 

” Sabiendo eso, puede usar la postergación para dejar de fumar, de 
beber o de llenarse de una comida que en realidad no necesita ni quiere 
llevarse a la boca. 

” ¿Qué me dice de la cólera, el resentimiento, los celos y la culpa? 
¿Qué me dice de usar ese hábito de postergarlo todo, en el cual parece 
ser tan experto, para postergar una de esas cosas? ¿Qué me dice de usar 
la postergación para hacer a un lado durante algún tiempo todas las co- 
sas negativas de la vida? ¿Qué me dice de postergar la ancianidad? ¿Por 
qué no postergar un resfrío, o una enfermedad en general? ¿Qué me dice 
de postergar cosas como ésas? 

”Usted cuenta con un maravilloso recurso positivo y lo ha estado 
usando en la forma equivocada. O mejor dicho, no lo ha estado usando, 
sino que ese hábito lo ha estado usando a usted. 

”¿Qué le parece si hace a un lado todas esas cosas?”” 

Toda la clase rió al escuchar eso y Stanley también sonrió al empe- 
zar a comprender mentalmente ese concepto. Era bueno para hacer eso y 
empezó a comprender cómo podía usar esa habilidad. En realidad no 
quería reprimirla. ¿Por qué perder algo que puede ser un instrumento 
valioso en la propia vida? Todo lo que tenía qué hacer era adquirir una 
mejor comprensión del concepto de la Imagen dorada enmarcada en azul 
y en blanco y eso era todo, tan claro como una copa de cristal. 

¿Por qué no deshacerse de todas las cosas malas que hay en su vida? 
La postergación, por medio de la creación de imágenes débiles y confu- 
sas, puede convertirse en un valioso instrumento para usted. Digamos 
que en su pasado ocurrió algo desagradable y que usted se siente mal 
por ello. La razón por la cual se siente mal es que usted ha creado una 
poderosa imagen mental de ese suceso. Sabe que la postergación está 
creando una imagen débil, mientras que aquello que usted quiere susti- 
tuir es más claro y más brillante. Disminuya la intensidad de la imagen 
desagradable; hágala más débil, más confusa, disminuya su intensidad 
y muy pronto ya no le preocupará, a medida que se olvide de pensar 
en ella para pensar en vez de eso en algo más brillante y más claro. Así 
es como funciona la mente. Eso es controlar su mente. Es un esfuerzo 
consciente para cambiar las imágenes que hay en su mente. 

Debe darse cuenta de que cuando comprende el concepto de las Imá- 
genes doradas, las cosas se aclaran. ¿No sucede lo rnismo, por ejemplo 
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al intensificar la imagen mental de usted, en el sillón y sintiendo dolor, 
cuando le teme al dentista? Lo que hace es evocar imágenes de dolor 
y de dificultades, haciendo así que la visita al dentista le resulte una ex- 
periencia insoportable. Cuando eso sucede, es que está creando una ima- 
gen dorada errónea. 

En vez de ello, una los tres primeros dedos de cualquiera de sus ma- 
nos (nuestro mecanismo disparador Silva) y forme una imagen mental 
de sí mismo saliendo del consultorio del dentista con la dentadura arre- 
glada y una sonrisa en su rostro. Haga que ésa sea su Imagen dorada, al 
mismo tiempo que enmarca la otra en azul. El truco es usar consciente- 
mente la Imagen dorada y saber cuáles imágenes debe disminuir y cuáles 
debe intensificar. 
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Segunda parte 


SUS PROCESOS MENTALES 


Capítulo 6 
EL ESTRÉS 


| 


Usted escucha esto una y otra vez: la causa de todos nuestros pro- 
blemas es el estrés. Los libros, los programas de televisión y las películas 
nos hablan de lo mismo: el estrés causa problemas. La enfermedad, la 
indigestión, la obesidad, las erupciones en la piel, el insomnio, el agota- 
miento en el trabajo, las rupturas maritales, las disputas familiares, las 
discusiones con los amigos, la pérdida del empleo, la depresión. . . todo 
esto se ha vinculado con el estrés. Lo que es más, el estrés no sólo 
causa estos problemas, sino que ellos a su vez causan el estrés. 

¿Qué es exactamente el estrés? Es una fuerza de alguna clase, una 
fuerza creada por la mente y que puede distorsionar, estirar, retorcer, 
comprimir o deformar al cuerpo de alguna manera. No sólo las partes 
del cuerpo que podemos ver están sujetas al estrés; también lo están las 
áreas invisibles debajo de la superficie, tales como los órganos y las células. 

El estrés no afecta únicamente al cuerpo; la mente también se estira, 
se retuerce y se distorsiona. Cuando usted se encuentra bajo estrés sus 
actitudes y sus puntos de vista cambian y las cosas que antes eran claras 
ahora se ven a través de una tenue oleada de vidrio opaco que nubla las 
percepciones, disminuyendo la propia estimación y cambiando la forma 
de enfrentarse a los demás. 

Cuando sucede algo que es causa de estrés, el cuerpo lo considera 
instintivamente como una amenaza y adopta una actitud de luchar o huir. 
En las situaciones de estrés, la mente le dice al cuerpo: el peligro es in- 
minente, prepárate para huir o para luchar. El cuerpo, al no estar enterado 
de que quizá no hay peligro físico real, responde al mensaje. Observe 
los cambios que ocurren cuando usted atraviesa por un estado de estrés. 
Sus hombros se encogen como si quisieran protegerlo y los músculos de 
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su rostro se ponen tirantes mientras usted huye asustado de la situación. 
Siente que el tórax se aprieta, que los músculos del estómago se endure- 
cen y que las asentaderas se ponen rígidas. Todo su sistema muscular 
se endurece, preparándose para un posible ataque. Siente una ligera 
náusea, como si el cuerpo se preparara para expulsar el alimento en el 
estómago a fin de facilitar la huida. Si se considera que la amenaza es 
demasiado grande e inmediata, los intestinos pueden aflojarse. La respi- 
ración se vuelve un poco más rápida a fin de oxigenar la sangre y llevar 
las células a un estado elevado de energía. Sus venas y sus arterias se 
dilatan para permitir que un flujo sanguíneo más rápido difunda el oxí- 
geno con mayor rapidez. 

Después de que ha pasado el estímulo original y de que se ha disi- 
pado el flujo adrenal que le brindó al cuerpo un impulso temporal de 
energía para que se enfrentara a la amenaza, usted se queda en una con- 
dición debilitada que agrava más aún esas sensaciones de incomodidad. 

Cuando el estrés es incesante, las células pierden su capacidad de repro- 
ducirse. El ejército de células en disminución no puede resistir el ataque 
de los gérmenes y virus que causan las enfermedades y los malestares. 

Un lunes, después de un seminario de fin de semana, una mujer 
llamó por teléfono a uno de nuestros instructores y en un tono agitado 
de voz le comentó, “Tengo un resfrío”. Sobra decir que nuestro ins- 
tructor se quedó un tanto perplejo. ¿Por qué lo llamaba a causa de un 
resfriado? Era una graduada reciente de los seminarios Silva, pero el ins- 
tructor apenas la conocía. Siguió hablando y declaró, ““He aceptado 
todos los conceptos; estoy tan convencida de las cosas que ustedes dicen 
que simplemente sé que es imposible que me enferme. Y sin embargo, 
esta mañana me levanté y tengo un resfrío”. Hizo una pausa durante 
un momento y después preguntó, “¿Por qué?” 

El instructor le preguntó a su vez, ““¿Tuvo alguna discusión o una 
disputa con su esposo durante estos últimos días?”” 

“Vaya si la tuvimos” respondió ella. ““El jueves por la noche tuvimos 


una discusión que resultó una joyita; quiero decir que fue una batalla 


real. A decir verdad, él se fue de la casa y no regresó sino hasta el vier- 
nes por la tarde. Yo me sentí a punto de estallar todo el viernes, pero 
qué tiene que ver eso con. . .””. Hizo una pausa al comprender lo que 
acababa de decir. Apenas el sábado anterior había aprendido que los acon- 
tecimientos negativos sí tienen consecuencias físicas, en especial cuando 
uno les da energía intensificando las imágenes visuales o pensando cons- 
tantemente en ellos. Sucede lo mismo en lo concerniente a los sucesos 
positivos, pero ésa es otra historia. 
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“Por supuesto””, replicó finalmente. ““De allí vino todo.”” 

Dándole las gracias al instructor, prosiguió, ““Simplemente no podía 
creer que yo hubiera atraído esta cosa. ¿No es curioso», ese desacuerdo 
fue tan serio y se desvaneció de mi mente esta mañana; no lo relacioné 
con este resfrío. Pues bien, en cualquier forma ahora que sé de dónde 
vino me libraré de él tan pronto como me sea posible”. 

Colgó el auricular mientras nuestro instructor Silva sin duda seguía 
pensando en las consecuencias aparentemente misteriosas de un poco de 
estrés incidental. 

Como sucede con el cuerpo, sucede con la mente, ya que el estrés 
crea no sólo problemas físicos, sino también una caja de Pandora de pro- 
blemas mentales. Con un cuerpo debilitado y un elevado índice de acti- 
vidad de las ondas cerebrales, cambia nuestra relación con todas las 
influencias externas. Esta confusión conduce a la inseguridad y a un es- 
tado mental en el cual pensamientos como “*Maldito si me importa algo”, o 
“¿Por qué yo?””, son muy comunes. Puede tener la sensación de sentirse 
víctima, de autocompasión, de postergación y de lasitud a medida que 
la persona estresada siente que, cada vez, le resulta más difícil enfren- 
tarse a lo que podría suceder, y lo posterga una y otra vez. El hecho de 
enfrentarse a lo desconocido se convierte en una prueba demasiado se- 
vera y la aprensión acerca del futuro causa confusión; parece mejor dejar 
las cosas tal como están. De esta manera se refuerza el statu quo, por 
muy insatisfactorio que sea y se instala un estado de estrés incesante de 
grado bajo. 

Las manifestaciones de esta clase de estrés son evidentes en miríadas 
de formas. Si usted se siente agotado sin ningún motivo, si no sólo espera 
ansioso el fin de semana sino que además le teme al lunes por la mañana, 
es muy probable que esté involucrado en una situación de estrés en el 
trabajo. 

Si usted fuma en exceso (un notable, aun cuando dudoso mitigador 
del estrés) y le resulta imposible dejar de hacerlo, la causa podría ser 
estrés. Si come en exceso, si constantemente se dedica a soñar despierto, 
si usa drogas, si bebe demasiado o va de compras y se excede en su límite 
de crédito, bien podría ser que el estrés fuera la raíz de su problema y 
quizá hace todas esas cosas para mitigar el estrés «en su vida. 

Cuando está involucrado en algo en lo que no quisiera estar involu- 
crado, cuando tiene algo que no quiere, o quiere algo que no puede 
tener; cuando espera que ocurra algo negativo, entonces las fuerzas del 
estrés están listas para atacarlo y pueden hacerlo. 

Cuando no le agrada una cosa en la cual está involucrado y encuentra 
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imposible evitarla o cambiarla, es muy probable que esté preparando una 
condición de estrés incesante en su vida. 

La sensación de no desear hacer nada es una de las manifestaciones 
más comunes del estrés, y crea un gran caos en las relaciones, en las si- 
tuaciones familiares y en el lugar de trabajo. 

¿Cuál es, entonces, la forma efectiva de enfrentarse al estrés? Vamos 
a proponer unas cuantas ideas. Primero, usted puede impedir o dismi- 
nuir el estrés liberándose de ciertas cosas. Para liberarse de un pensa- 
miento, debe pensar en algo más; la mejor forma de hacerlo es entrar 
a nivel, en donde es más capaz de concentrarse y concederle toda su 
atención a cualquier pensamiento que no sea aquel del cual desea libe- 
rarse. Cuando una persona atraviesa por un periodo de mucho estrés y 
después se libera, él o ella tiene una mejor probabilidad de escapar de 
las manifestaciones de enfermedad o malestar del cuerpo. Sin embargo, 
como sucede con todas las cosas, hay diferentes grados de “liberación”. 
Para ilustrar esto: 

Había una vez dos santos varones que paseaban por un sendero 
boscoso en las afueras de Nápoles, en Italia. Llevaban las cabezas inclina- 
das y cubiertas con una capucha. Las capuchas de sus mantos ocultaban 
a su vista gran parte del mundo, mientras paseaban lentamente, mur- 
murando sus oraciones. Se detuvieron al llegar al borde de un estrecho 
riachuelo. A un lado del arroyo estaba parada una mujer joven; llevaba un 
par de zapatos nuevos y parecía renuente a cruzar el riachuelo, por temor 
a enlodarse el vestido. Sin titubear un momento, uno de los monjes tomó 
en brazos a la joven mujer y la transportó hasta el otro lado, depositán- 
dola suavemente en el sendero. Ella le sonrió agradecida y él hizo un 
gesto de asentimiento en respuesta. Ambos monjes continuaron su paseo 
en silencio. Después de que había transcurrido algún tiempo, el silencio 
fue interrumpido por el otro monje, que obviamente se encontraba en 
un estado de suma agitación. ‘‘¿Cómo pudo hacer eso?””, preguntó con 
el rostro sombrío, en señal de desaprobación. 

El primer monje, profundamente hundido en sus pensamientos, miró 
sorprendido a su compañero. “¿Hacer qué?””, le preguntó. 

“¿Cómo pudo tocar a esa mujer? La tomó en brazos y la llevó al 
otro lado y usted. . . usted la tocó.” El santo varón tenía los labios 
apretados. 

“Oh, ¿así que usted todavía lleva en brazos a esa joven mujer?””, 
replicó el primer monje guiñando los ojos. *“Yo la deposité en el suelo 
hace una hora.”” 

Cuando ocurre algo que ejerce sobre usted un efecto hasta el punto 
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de causarle cierto grado de estrés, y usted sigue pensando en ello, le da 
más energía. Mientras más piense en el incidente, mayor será la energía 
hasta que ciertamente le cause un trauma. Es vital depositar la carga AA 
el suelo. 

Una segunda forma más elemental aún de enfrentarse al estrés, es 
darse cuenta de que la verdadera causa del estrés no es la gente, la frus- 
tración, la decepción, el temor, los deseos insatisfechos ni las expectativas 
negativas. Pura y simplemente, la causa del estrés es su actitud hacia 
todas esas cosas. 

Una vez más: los problemas no son la causa del estrés; su actitud 
hacia el problema es lo que le produce estrés. Si conoce la causa del estrés, 
eso le facilitará enfrentarse a él, ya que ahora puede hacerse la pregunta 
adecuada. La pregunta no es, ¿cómo puedo liberarme del estrés?, sino, 
¿cómo puedo cambiar mi actitud hacia el trabajo, los acontecimientos, 
las decepciones, los temores y la gente? 

La respuesta se incluye en el Capítulo 2, Cómo cambiar su punto de 
vista hacia el amor, que aborda específicamente el tema de las actitudes y 
cómo cambiarlas, y en el Capítulo 3, Las cinco reglas de la felicidad. 

Junto con un cambio en la actitud, un cambio en la producción de 
ondas cerebrales mitigará la condición de estrés en forma muy efectiva y 
con resultados inmediatos. El estrés produce ondas cerebrales más rápidos 
que la relajación. Cuando usted se relaja, disminuye la actividad de sus 
ondas cerebrales. Y allí está la clave de todo. 

Puede enfrentarse a una situación tan llena de estrés que no ve la 
manera de relajarse, en especial durante el día. O bien puede encontrarse 
bajo un gran estrés sin conocer la causa; en cualquier forma la respues- 
ta es la misma. No hay forma alguna de eliminar la oscuridad de una 
habitación, como no sea permitiendo que entre la luz. No puede estar 
relajado y experimentar el estrés al mismo tiempo. Cuando se relaja du- 
rante cierto periodo de tiempo todos los días, modera el estrés; y al 
moderarlo, reduce su efecto negativo. 

La forma más efectiva de relajamiento que sugieren las investiga- 
ciones, las pruebas y la retroinformación de millones de personas, es el 
método básico Silva de entrar a nivel. La meditación de la primera etapa, 
como se indica en el Capítulo 1, disminuye las ondas cerebrales y mitiga 
el estrés. 

Para intensificar aún más la meditación, le recomendamos una se- 
gunda etapa de meditación llamada el Estanque de la Margarita, desarro- 
llado específicamente para una relajación profunda y saludable. El uso de 
la meditación de Estanque de la Margarita todos los días no sólo modera 
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el estrés, sino que también lo ayuda a cambiar su actitud hacia los pro- 
blemas. La práctica cotidiana retarda las ondas cerebrales hasta que pueda 
entrar fácil y rápidamente en el nivel Alfa de diez ciclos. Con el tiempo, 
cambiará su estado mental y por lo común el estrés desaparece por 
completo. 

El Estanque de la Margarita es la visualización de una fantasía. Lea de 
principio a fin la descripción que ofrecemos a continuación una o dos 
veces antes de practicar el ejercicio, o bien léala una vez y pídale a 
alguien que se la lea en voz alta mientras usted escucha con los ojos 
cerrados. Recuerde que está en libertad de usar su imaginación para 
alterar cualquiera de las imágenes particulares a fin de que se ajusten 
a sus propias ideas de belleza y serenidad. 

Busque un sitio cómodo en donde nadie lo moleste. Relájese, cierre 
los ojos y cuente para entrar a su nivel, tal y como se describe en el Capí- 
tulo 1. Cuando esté totalmente relajado. . . 

Imagínese que se encuentra en un pequeño vestíbulo en uno de 
cuyos extremos hay una puerta de roble bellamente tallada. Camine men- 
talmente hacia la puerta e imagínese que se abre poco a poco. Al otro 
lado de la puerta se encuentra el Estanque de la Margarita. 

Concentre toda su atención en la puerta que se abre. Una vez que 
esté totalmente abierta, verá un estanque encantador. Sobre su superficie 
de aguas claras y relucientes de una tonalidad azul verdosa, flotan por 
doquiera grandes lirios acuáticos. Alrededor del estanque hay un follaje 
exuberante. . . árboles y flores, miles de flores que es imposible contar; 
amarillas y púrpura, verdes, rojas y violetas; todos los colores que a usted 
le fascinan. Allí se encuentran pastando muchos animales amistosos y 
un león sediento se aproxima a beber el agua del estanque a lengüetazos. 
Alza su inmensa cabeza para mirarlo a usted durante un momento y 
después se da vuelta y se aleja paseando por el bosque que rodea al es- 
tanque. A un lado del estanque puede ver a un animal parado allí, con- 
templándolo. Es un unicornio; ahora a usted le llega el turno de 
contemplarlo, mientras concentra su atención en la majestuosa bestia. 
El unicornio lanza un bufido, sacude ágilmente la crin y se yergue sobre 
las patas traseras, moviendo en el aire las delanteras en dirección a us- 
ted, como si quisiera saludarlo. 

Al captar esta fascinante escena, puede ver que en el centro del es- 
tanque hay una margarita. Es inmensa. . . lo bastante grande para que 
usted se recueste cómodamente en ella. . . de manera que se proyecta 
a sí mismo hacia el centro de ese mullido almohadón, suave como el ter- 
ciopelo. Permanezca allí durante un momento, dejando que el delicioso 
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aroma de las flores que perfuman el aire invada sus fosas nasales. Imagí- 
nese el azul claro del cielo allá arriba, en donde flotan perezosas algunas 
nubes blancas y esponjosas. Usted está tranquilo y contento. Después se 
sienta y mira a su alrededor, como si quisiera sonreír con todo su cuerpo. 
Ve a un conejo excavando su madriguera y a un venado que se acerca 
a beber su diaria dosis de agua; se le queda mirando con sus grandes 
ojos negros de mirada suave. Un oso avanza pesadamente y se sienta al 
borde del estanque, salpicándose con el agua. Algunos elefantes retozan 
rociándose unos a otros, mientras un bebé elefante trota a su alrededor 
con la trompa al aire, lanzando chillidos de deleite. Después de algún 
tiempo usted se desliza sobre uno de los pétalos y se introduce en el agua. 
La temperatura es perfecta y usted flota sobre la animada superficie y 
después nada durante un buen rato. 
Ésta es la verdadera fuente de la juventud y la salud. Beba una bue- 
na cantidad de agua y empezará a sentirse cada vez mejor. . . fuerte y 
rebosante de salud. Después sumérjase bajo la superficie del estanque 
y nade bajo el agua; allí hay incontables peces bellísimos, todos ellos 
amistosos. Juegue con algunos de ellos. Aparece un delfín y lo saluda 
como si fuera un viejo amigo y, juguetón, nada a su lado. El agua del 
Estanque de la Margarita es como el aire. . . usted puede respirar allí. 
Sienta que el agua recorre todo su sistema circulatorio, limpiando y 
purificando su sangre. El tallo de la margarita luce diferente desde la 
perspectiva subacuática, casi como una gigantesca secoya. Nade alrededor 
de él mientras el delfín lo acompaña. e 
Después de explorar el mundo subacuático con toda comodidad, nade 
hacia la superficie y proyéctese de vuelta al centro de la margarita. A 
la distancia puede ver las cimas de tres montañas, una de ellas cubierta 
por las nieves. Aquí en el Estanque de la Margarita la mente puede obrar 
maravillas, de manera que usted se encuentra levitando hacia lo alto, 
más y más alto, como Peter Pan. Revolotea sobre el estanque, volando 
alrededor de su perímetro y sonriéndoles a todos los animales que están 
bebiendo, comiendo y retozando unos con otros. La flora se ve diferente 
desde esta perspectiva, lo mismo que el estanque y la margarita. Ahora 
usted se dirige hacia las cimas de las montañas, avistando mientras vuela 
las llanuras allá abajo. Aparece una gran manada de búfalos y después 
se acerca un águila y durante unos momentos vuela a su lado. 
Cuando llega a la cima cubierta por la nieve, aterriza poniendo pri- 
mero los pies sobre la nieve y juega allí durante un rato, inhalando ese 
aire fresco y claro. Se desliza montaña abajo y cuando llega a la base, 
se remonta una vez más en el aire describiendo un círculo alrededor de 


57 


la cima. Después vuela de regreso hacia la margarita y se sienta en el 
centro, empapándose en el ambiente lánguido y cálido. Está tranquilo. 

Ahora proyéctese de regreso al vestíbulo. Imagínese que la inmensa 
puerta se cierra y cuente para salir de nivel. 

Hemos encontrado que este ejercicio es uno de los más efectivos que 
se han desarrollado para superar los efectos negativos del estrés. Le re- 
comendamos que haga los cambios que más le agraden, siempre y cuando 
conserve la premisa básica, de concentrar su atención en una fantasía 
controlada, libre de estrés y relajada. 

Pero todo esto sólo es cuestión de imaginación, podrían decir algu- 
nas personas. Es verdad, pero considere que el temor es imaginario, que 
el resentimiento es imaginario, que el estrés es imaginario; todas las 
emociones, tanto positivas como negativas, son imaginarias. Están crea- 
das por la facultad de crear imágenes en su mente. Podría decir que su 
realidad, su mundo, son imaginarios, ya que su realidad es el producto 
de sus actitudes, de sus puntos de vista. Lo que hacemos con el ejercicio 
del Estanque de la Margarita es lograr que su imaginación trabaje en su 
favor, en vez de hacerlo en su contra. Después de todo, usted y 


su mente forman parte del mismo equipo; es necesario que ambos tra- 
bajen juntos. 
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Capítulo 7 
EL TEMOR, LA FE Y EL VALOR 


Para comprender lo que es el valor, es necesario comprender la emo- 
ción llamada temor. Básicamente, hay dos tipos de temores. El primero 
de ellos es el temor genuino, el temor que se experimenta debido a una 
genuina amenaza. El temor es un instrumento necesario para la supervi- 
vencia entre todos los animales; hace reaccionar ante el peligro adminis- 
trándole al individuo una pequeña descarga de adrenalina para sacudir 
al cuerpo e incitarlo a una acción instantánea. Cuando usted atraviesa 
un callejón oscuro por la noche, el temor de que alguien pueda saltar 
sobre usted lo ayuda a actuar con más rapidez, a concentrarse más y a 
ser más fuerte. El temor lo ayuda a alejarse de inmediato del peligro. 

Sin embargo, el temor que hace mucho tiempo estaba diseñado para 
preparar a una persona para un acto físico en medio del bosque no es 
necesariamente el temor apropiado para el lugar del trabajo. Digamos 
que un ejecutivo se entera durante una junta de que quizá muy pronto 
lo despedirán. El pensamiento de perder el trabajo crearía cierto temor 
en la mayoría de nosotros. Pero, ¿qué clase de acto físico o de reacción 
serían apropiados en esta situación? ¿Qué debería hacerse en respuesta 
a una insistente preocupación que podría prolongarse durante semanas 
antes de resolverse? 

Obviamente, a nivel físico no hay nada que podamos hacer. No 
obstante, el componente físico del temor, un residuo de nuestro pasado 
prehistórico, aún persiste: fluye la adrenalina, cambia la dirección de 
la circulación en el cuerpo, etcétera. El temor prolongado (a menudo 
conocido como un estrés incesante) puede dañar realmente al cuerpo. 

Aun cuando el temor mismo puede ser válido, la reacción instintiva 
que provoca, a menudo está fuera de toda proporción con la amenaza. 
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Es imposible programar esa reacción, ya que es uno de nuestros instintos 
más poderosos; de manera que sólo podemos enfrentarnos a sus efectos a 
largo plazo a un nivel práctico. 

Sin embargo, antes de abordar este tema, vamos a analizar la segun- 
da categoría: los temores ilusorios. 

Los temores ilusorios, a pesar de que se experimentan genuinamen- 
te, se basan en falsas percepciones, en falsas órdenes provenientes del 
interior de una persona. 

Muchas personas pasan sus vidas en un constante estado de ansiedad 
y no tienen la menor idea de dónde se origina esa ansiedad. Otros pade- 
cen fobias: por lo general reacciones exageradas y distorsionadas hacia 
algo que se percibe como un riesgo. Los temores ilusorios son el veneno 
de su existencia. 

Los temores ilusorios a menudo surgen directa (y en ocasiones indi- 
rectamente) de una autoimagen inadecuada. El ego, o el sentido de la 
propia estimación, quizá no están preparados para enfrentarse a los com- 
plejos problemas de la vida moderna y la reacción natural a todo esto es 
un estrés ocasionado por la ansiedad. Si el yo se percibe a sí mismo con 
una falta de adecuación para enfrentarse a la situación, la ansiedad, que 
siempre espera a un lado, está muy bien dispuesta a atacar y apoderarse 
del mando. Por lo general, si no es que siempre, un sentido inadecuado del 
yo proviene de una infancia programada por una figura autoritaria. 

Los temores ilusorios a menudo se basan en percepciones erróneas. 
Supongamos que un día usted abre la puerta para encontrarse con un 
perro que gruñe, dispuesto a saltar sobre usted y a morderlo: usted re- 
trocede tan rápidamente que tropieza con sus propios pies y sufre una 
caída. Pero el perro no salta; usted vuelve a mirarlo y descubre que el 
perro es un trapeador que usted dejó en el pórtico la noche anterior. 
Debido a que no era lo que usted esperaba ver (el pórtico por lo común 
despejado), su mente no reconoció el trapeador, sino que en vez de ello 

lo sobresaltó, obligándolo a adoptar una disposición de autoprotección 
por si acaso había un peligro. Por supuesto, no hay ningún peligro en 
un pedazo de tela dė algodón mojada, pero sí lo hay en un perro; enton- 
ces vemos un perro por si acaso necesitamos protección. Y cuando usted 
ve al perro en vez de ver el trapeador, todas las reacciones defensivas 
del cuerpo se preparan y lo hacen retroceder. 

Esa percepción errónea se aclaró rápidamente; eso fue fácil. No obs- 
tante, muchas percepciones erróneas están sepultadas en lo más profundo 
del subconsciente y en la mayoría de los casos han sido programadas por 
unos padres bien intencionados o por otras figuras de autoridad. Las 
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creencias, las actitudes y las formas en que vemos las cosas son nuestros 
recursos perceptivos, algunos de los cuales funcionan en favor nuestro y 
otros no lo hacen. Lo que nosotros como individuos aceptamos como 
verdad, como nuestra percepción de las cosas, corresponde a nuestro 
sistema de creencias generales. Algunos de estos sistemas de creencias 
pueden ser bastante resistentes a la remembranza. Nadie recuerda algo 
que sucedió en toda su realidad, sino sólo lo que sucedió tal y como lo 
percibió ese individuo. Esta percepción resulta afectada por el estado 
de ánimo, la emoción, la edad, la compañía, el medio ambiente e incluso 
el clima. La misma experiencia por la que pueden atravesar dos personas 
más adelante afectará a cada una de ellas de manera totalmente diferente. 

La reprogramación de los temores ilusorios para convertirlos en 
expectativas positivas intensifica la propia conciencia y la propia estima- 
ción. A medida que aumente la propia estimación, somos cada vez menos 
propensos a reaccionar ante los temores ilusorios. 

Además de mejorar su propia estimación, ¿cómo puede usted con- 
trolar el temor ilusorio? En primer lugar, vamos a tratar de adquirir una 
mayor conciencia definiendo la palabra, usando el principio de la polari- 
dad. Cuando usted examina el significado opuesto de una palabra, le abre 
la puerta al concepto que está tratando de comprender, lo que lo lleva a 
una mayor conciencia. Para definir la palabra temor, recurrimos a nuestro 
calibrador de polaridad y lo desplegamos con un polo negativo en el 
extremo izquierdo y un polo positivo en el derecho. Calificaríamos al 
temor como algo negativo, y debajo de la palabra negativo pondríamos 
expectativo. En el extremo derecho del calibrador de la polarización se 
encontrarían las palabras expectativa positiva, lo que también podría lla- 
marse fe. De manera que el temor y la fe son la misma cosa y sólo difie- 
ren en cuanto a su grado. k 

El temor es una expectativa negativa. Cuando usted tiene miedo, 
espera que suceda algo malo. Una vez que está consciente de esto, le 
resultará más fácil enfrentarse al temor. Simplemente cambia la expecta- 
tiva negativa por una expeçtativa positiva. No es difícil hacerlo; sólo se 
requiere una poca de práctica. i 

Para eliminar el temor, debe polarizarlo: cambiarlo a un resultado 
positivo de aquello a lo que teme. Tomemos, por ejemplo, el caso del 
ejecutivo a quien están a punto de despedir. La primera reacción podría 
ser visualizar las dificultades de la reducción de ingresos y la disminución 
del prestigio, que con toda probabilidad acompañaría a ese despido. Pero, 
¿cuáles son los aspectos positivos de la pérdida de ese trabajo? Nuestro 
ejecutivo podría pensar más allá de las dificultades inmediatas y empezar 
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a ver todo esto como una oportunidad para hacer lo que realmente desea' 
hacer: quizá mudarse a otra área, cambiar de terreno o explorar cual- 
quier número de posibilidades atractivas que antes de esto no tenía a 
su disposición. 

Otro de los beneficios de cambiar su punto de vista es que lo ayuda 
a identificarse y desarrollar sus deseos. Cuando alberga un deseo positivo, 
por lo común el resultado es una expectativa positiva; y como ya hemos 
visto, una expectativa positiva, la fe sirve para disminuir un temor. 

Inicialmente, usted podría pensar que lo opuesto al temor es el valor, 
no la fe. Pero considere que el valor sólo existe cuando hay un temor 
que debemos superar. Sin temor no puede existir el valor; usted simple- 
mente actuaría. El hecho de preguntarse a sí mismo por qué está teme- 
roso no lo conduce a ninguna parte, porque el temor es una abstracción. 
Es mejor preguntarse a sí mismo qué espera que suceda que sea de una 
naturaleza negativa; entonces empezará a acercarse a una respuesta útil. 

Quizá una pregunta todavía más productiva que debería hacerse es 
la siguiente: ¿qué estaría haciendo si no esperara que sucediera esta cosa 
negativa? De pronto se presenta delante de su vista toda clase de respues- 
tas positivas. El temor es imaginario, así como la fe es imaginaria. . . y 
puesto que ambos son imaginarios, están sujetos a su control mental. 
Usted puede controlar el temor convirtiéndolo en fe. Y ésta es la técnica 
que usamos para eliminar, transmitir o cambiar el temor. 

Al considerar sus temores debilitantes, hágase a sí mismo la pregunta, 
““ ¿Qué estaría haciendo, y cuál sería mi vida si no esperara que sucediera 
esta cosa mala?” Ahora está trasmutando, ya que su imaginación hace 
que entren en juego todas las posibilidades positivas, y al fin tiene un 
arma con la cual puede combatir al temor. 

El temor es una parte necesaria de los sistemas que la naturaleza 
ha instalado en nosotros. Si borráramos el temor de una persona, esta- 
ríamos cometiendo una injusticia, puesto que el mecanismo disparador 
del temor a menudo es necesario para alejarlo de la senda del mal en 
caso de que llegara a surgir-algún peligro. No obstante, el temor ilusorio, 
el temor ilógico, el temor en el cual no se requiere la reacción de luchar 
O huir, sólo puede obstaculizar el propio desarrollo. De manera que iden- 
tifique su temor. ¿Es necesario? ¿Está indicada la lucha? ¿Está implícita 
la huida? De no ser así, con toda probabilidad se trata de un temor que 
usted no necesita. 

Para enfrentarse a él, entre a su nivel de meditación. Polarice el 
temor; visualice las expectativas. ¿Qué estaría haciendo si no experimen- 
tase ese temor? Analice esto una y otra vez. Use las técnicas de las Imá- 
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genes doradas que le ofrecimos en el Capítulo 5 a fin de incrementar la 
imagen positiva y debilitar la negativa. Destruya o borre simbólicamente 
la imagen negativa y no vuelva a preocuparse por ella. Siempre que 
considere esa cosa, visualice únicamente los resultados positivos y be- 
néficos. 

Si les teme a los viajes en avión, visualice los aspectos positivos del 
viaje que va a hacer. Visualícese cómodamente sentado en el avión. Imagí- 
nese un aterrizaje seguro y-suave y el resultado exitoso del viaje. Imagínese 
todas las cosas que estaría haciendo felizmente si no experimentase ese 
temor. 

A fin de dominar su temor, usted cambia la expectativa negativa por 
una positiva. Lo hace con su punto de vista, en el nivel Alfa, a través 
de la meditación. Lo hace con esa parte de su propia mente que gobierna 
al mundo y a su imaginación. 

El temor es imaginario, el valor es imaginario. La fuente del valor 
radica en la imaginación: en su capacidad creativa de desarrollar imáge- 
nes. Aquí radican el manantial fundamental y la verdadera fuente del 


valor. 
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Capítulo 8 


LA CULPA Y LA INDULGENCIA HACIA 
UNO MISMO 


En el Capítulo 3, Las cinco reglas de la felicidad, usted aprendió que 
la primera regla de la felicidad es ““Si te agrada una cosa, disfruta de 
ella”, y sólo hay dos razones por las cuales no pueda disfrutar de algo 
que le agrada: el temor y la culpa. Puesto que en el capítulo anterior 
abordamos el tema del temor, ahora examinaremos la culpa. 

Más que cualquier otra emoción, la culpa significa una pesada carga 
para nosotros, tanto espiritual como mentalmente. Esa culpa ha sido deposi- 
tada sobre nuestros hombros por incontables figuras de autoridad; nuestros 
padres, maestros y amigos; por los medios masivos de comunicación; por 
nuestro gobierno y nuestras instituciones educacionales y religiosas. Nos 
han abrumado con esta carga de la culpa por dos razones: para contro- 
larnos y para castigarnos. 

A fin de comprender mejor la culpa, primero debemos estar cons- 
cientes de lo que precede a la culpa y de lo que viene detrás de ella. Puesto 
que la culpa es parte de un terceto, va acompañada de dos compañeros 
de viaje, el pecado y el castigo. Vamos a definir estas tres palabras. 

El pecado es errar en el blanco. La culpa es una compulsión de re- 
petir un acto correctamente. El castigo es un recordatorio que llega cuan- 
do el acto no se repite en la forma correcta. 

Una breve historia ilustra la forma en la cual este trío trabaja junto. A 
Helen M. la educaron en la creencia de que el hecho de besar a un mu- 
chacho la primera vez que salía con él era algo malo. En la actualidad 
Helen tiene veintidós años de edad y se ha olvidado de que la programa- 
ción original de esta creencia provino de su madre, desde que asistió a 
la fiesta de cumpleaños de una amiga a los once años de edad. En cada 
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cita tiene mucho cuidado de apegarse a sus ““principios”” y no permite 
ni siquiera el más inocente de los besos. 

Si tratara de recordar el incidente de la fiesta de cumpleaños, recor- 
daría que aun cuando se sentía emocionada, también experimentaba cierta 
aprensión. Su madre debía llevarla a la casa de su amiga Arlene y dejarla 
allí. Asistirían muchos jovencitos desconocidos y era la primera vez que 
Helen asistía a una fiesta de jovencitos de ambos sexos. Mientras su ma- 
dre dictaba las reglas para proteger a su hijita, Helen experimentó una 
leve confusión acerca de todo el acontecimiento. (La aprensión y la con- 
fusión proporcionan un perfecto terreno para que se desarrolle la pro- 
gramación.) 

“Ahora bien, mi querida Helen””, empezó su madre, ““quiero que 
recuerdes que eres una niña muy bonita y que algunos de los niños de- 
searán besarte. ”” 

Helen tenía los ojos muy abiertos mientras su madre hablaba; ab- 
sorbió todas las palabras de esa importante figura de autoridad, la fuen- 
te de todas las cosas buenas que había en su vida. Cada palabra era 
aceptada como el evangelio mientras Helen se concentraba, mirando a 
su madre a los ojos. 

**Si cualquier muchacho trata de besarte, debes alejarte de él. ¿Me 
has comprendido?”” y 

Helen asintió solemnemente mientras su madre proseguía, ‘‘Queri- 
da, ¿qué es lo que harás si un jovencito trata de besarte?”” 

““Alejarme de él”, replicó Helen, subrayando cada palabra con un 
movimiento de cabeza. 

Su madre sonrió, dándole una palmadita. “*Así está bien, querida, 
ya puedes irte. Recuerda siempre esto, Helen. Nunca, jamás, permitas 
que un muchacho te bese cuando acabas de conocerlo o durante la pri- 
mera cita. Recuerda eso y siempre actuarás bien.”” 

Y de esa manera quedó trazada la línea y fijada la meta. Era pecami- 
noso permitir que la besaran en la primera cita. 

Un día, muchos años después, Helen conoció al hombre de sus sueños 
y todos sus principios salieron volando por la ventana. No solamente se 
besaron, sino que también llegaron a las caricias más íntimas. Había fa- 
llado en el blanco que le habían fijado; había quebrantado el mandamiento 
establecido por la principal figura de autoridad en su vidad, su madre. 

Allí está el pecado (por lo menos en lo que concierne a Helen), pero, 
¿en dónde está la culpa? 

Al día siguiente Helen despierta luciendo una gran sonrisa en su ros- 
tro; pero después experimenta una molesta sensación de que ha hecho 
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algo malo. Se siente intranquila y su mente está dividida. Por una parte 
se siente maravillosamente y por la otra terrible. Empieza a pensar cosas 
tales como, ““La pérdida del respeto”” y “¿Cómo pude permitir eso?”” 
Se agita inquieta en la cama, dando vueltas de un lado a otro mientras 
analiza lo sucedido la noche anterior. 

Transcurre el tiempo y el tipo no vuelve a llamarla por teléfono. He- 
len está bien, pero él tiene muchas otras amigas y ella fue sólo un inci- 
dente en su vida, algo que ya ha olvidado. 

Pero Helen no olvida. Ahora está convencida de que él no volvió 
a llamarla debido al terrible pecado que cometió al permitirle que la be- 
sara en su primera cita. (Recuerde, así fue como la programaron.) Y ahora 
entra en escena la culpa. “¿Por qué lo hice?””, piensa. “*Si sólo pudiera 
deshacer lo que hice.”” Pero, ¿cómo? Mientras más piensa en el inciden- 
te, más energía le brinda para reforzar el sentimiento de culpa. 

Hay muchos métodos diferentes que Helen puede emplear para 
castigarse a sí misma por ser una mala muchacha. (Nota: todas las 
maneras que elegimos para castigarnos están por debajo del nivel de la 
conciencia.) Subconscientemente decide que se dedicará a aumentar de 
peso a fin de no ser atractiva para los hombres, de manera que no le 
sea necesario decirles que no los besará al darles las buenas noches. Si 
logra convertirse en una joven lo bastante carente de atractivo, no ten- 
drá muchas citas con hombres bien parecidos y todo le resultará más 
fácil. Inicia un régimen de alimentos con un elevado contenido en calo- 
rías y cada vez aumenta más de peso. Mientras tanto, a un nivel cons- 
ciente está pensando, *“Debo ponerme a dieta, tengo una apariencia 
horrible””. 

Sigue una docena de dietas, pero nada parece darle resultado. Al 
fin trata de explicar racionalmente su nueva apariencia pensando algo 
parecido a, “Pues bien, algunas personas simplemente nacieron para te- 
ner exceso de peso.” No se da cuenta de que se encuentra atrapada en 
la progresión del pecado a la culpa y al castigo. 

Por supuesto, esta historia es una exagerada simplificación que sólo 
pretende servir como ejemplo. Debemos recordar que nuestra sociedad 
actual parece admirar la apariencia enflaquecida que vemos en las porta- 
das de tantas revistas de modas. En otros países y en otras épocas se ha 
considerado que es más deseable lucir una poco más de carnes sobre los 
huesos (vea una fotografía de Lillian Russell, la reina de la década de 
1890), y con un aspecto más saludable. Elegimos el peso como un ejem- 
plo sólo porque muchas personas se preocupan por su peso. Después 
de todo, la belleza está en los ojos del espectador. 
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Este ejemplo puede considerarse como algo simbólico de muchas 
otras situaciones que producen sentimientos de culpa. ¿Qué representa- 
ría el beso en su vida? ¿Y cuál sería su equivalente de comer en exceso? 

Ahora vamos a examinar a este trío desde un ángulo diferente, un 
componente a la vez. Primero viene el pecado. 

Un agente exterior, por ejemplo un padre, una institución, un seme- 
jante, el gobierno, o los medios masivos de comunicación, le fijan una 
meta, diciéndole que así es como deben ser las cosas. Si usted no sigue 
las reglas que le han fijado, y esto es algo implícito, entonces está ha- 
ciendo algo malo y recibirá un castigo por ello. Por lo general estas re- 
glas se plantean ante una mente joven y en desarrollo, el tipo de mente 
que es más receptiva a la información. Al escuchar estas reglas en labios 
de la figura de autoridad más importante, un niño o una niña impresio- 
nables las aceptan como una información válida y es así como arraigan 
todos esos ““debes hacer”” y ““no debes hacer”. Y cuando esa persona 
joven hace algo que viola una regla, tiene la impresión de que él o ella 
ha hecho algo malo; que, de hecho, ha pecado. 

Y entonces sobreviene la culpa. La naturaleza ha instalado en la es- 
tructura humana un gran número de sistemas de autoprotección, tales 
como la inteligencia, la conciencia del yo y la culpa. Cuando tenemos 
la impresión de que hemos errado en el blanco, de que hemos hecho 
algo malo (de que hemos cometido un pecado), entonces experimenta- 
mos algo que ha sido depositado allí por la naturaleza, una compulsión 
de repetir el acto, pero esta vez en la forma correcta. 

Sin embargo, no es posible repetir la mayoría de los actos pecami- 
nosos, desde los simples pecados de comer algo que se supone que no 
debemos comer, hasta no ser amable con nuestro tío materno cuando 
no nos importa particularmente, y hasta un sinnúmero de ““debes ha- 
cer” y “no debes hacer”” demasiado complicados que nos han fijado cier- 
tos agentes externos. Esos sentimientos de culpa o compulsiones de repetir 
las cosas empiezan a aumentar y al fin se liberan mediante una acción 
de castigo. Desafortunadamente, el castigo no siempre se ajusta al ““cri- 
men”” y tampoco absuelve al individuo. 

El castigo es simplemente un recordatorio de la naturaleza, su for- 
ma de decirnos, “Vaya, no hiciste esto en la forma correcta””. ¿Qué tan 
fuerte es el castigo? Eso depende del margen con el cual el individuo 
cree que ha errado en el blanco; es algo que está totalmente en relación 
con el individuo. En el plano físico (y no estamos relacionando esto aho- 
ra con el pecado espiritual y la culpa), una persona que mata a una mari- 
posa pueden sentirse más llena de remordimientos y llevar una carga más 
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pesada de culpa que si esa misma persona asesinara a un ser humano. 
Para ese individuo, matar a una mariposa es el pecado más grande si 
él mismo cree que es el pecado más grande. En el caso de la mayoría 
de nosotros sucedería lo contrario, pero en cualquier forma, el grado de 
castigo que se busca está en relación con la culpa del individuo. 

Con la misma seguridad con que la noche sigue al día, la culpa sigue 
al pecado y el castigo sigue a la culpa. Cuando no nos hemos liberado 
de la culpa, entra en escena el castigo, por lo común en forma de limita- 
ciones. Los individuos que experimentan sentimientos de culpa acumu- 
lados tienden a limitarse en la vida, pensando, ““Lo único que merezco es 
X .. .” Sólo merezco tanto dinero; sólo merezco tanta buena salud; sólo 
merezco tanto en lo concerniente a un hogar, a un cónyuge, a amistades, 
a la ropa y así sucesivamente. Todas estas son limitaciones autoimpuestas 
de las cuales el individuo apenas está consciente, y todas provienen de 
los problemas no resueltos en la propia vida. 

El pecado y la culpa son imaginarios en el sentido de que surgen 
de la imaginación; son mentales. El castigo también es mental y la difi- 
cultad radica en que se manifiesta en un plano físico, causando así in- 
contables problemas. 

¿Cómo se puede neutralizar la culpa? Para neutralizar la culpa, us- 
ted debe cambiar su punto de vista. Con ello estamos neutralizando los 
efectos negativos de la culpa; el efecto negativo de la culpa es la condena 
del propio yo. Lo opuesto de la propia condena sería la indulgencia ha- 
cia uno mismo. Ésta es la clave para superar los sentimientos de culpa. 

Qué fácil. 

Qué difícil. 

Es muy fácil decir, Perdónate a ti mismo; pero antes del perdón de- 
be venir la comprensión. Debe saber que siempre que está haciendo al- 
go, cualquier cosa que sea, lo está haciendo en la mejor forma posible 
en ese momento. Siempre hacemos las cosas en la mejor forma en que po- 
demos hacerlas. En ningún momento usted sale a la calle diciendo, voy 
a hacér las cosas en la peor forma en que me sea posible hacerlas. Inclu- 
so cuando quiere hacer algo mal, hace todo lo posible por hacerlo muy 
mal. 

Digamos que alguien a quien usted respeta le pide que haga algo y 
usted acepta, pero no lo hace y después se siente culpable por ello. En 
el momento en que no lo hizo, tenía motivos para no hacerlo; quizá eran 
subconscientes o tal vez eran conscientes, pero como quiera que haya 
sido, puede apostar que sí había algunos motivos. Dado el mismo esta- 
do emocional, dadas las mismas circunstancias, el mismo estado de áni- 
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mo y usted mismo, y dada la misma oportunidad, usted habría hecho (o no 
habría hecho) exactamente lo que hizo (o lo que no hizo) la primera vez. 

El hecho de que en el presente crea haber hecho algo malo, visto 
como pasado le da una medida de su madurez. Ha crecido, ha evolucio- 
nado, es más consciente, es más maduro. Por supuesto, su nuevo yo, 
más maduro, al mirar hacia atrás recordando algún error pasado puede 
decir, ““Eso fue algo tonto, ¿por qué lo hice? Ahora no haría eso.’ Por 
supuesto que ahora no lo haría. Ya no es la misma persona que era en- 
tonces. Teniendo como recursos su mayor conciencia y su madurez, ahora 
reconoce eso como un error que no volvería a cometer. 

Debe saber esto: cualquier cosa que haga, hágala en la mejor forma 
que le sea posible. Cualquier cosa que haya hecho en el pasado, dados 
los recursos de esa época, no podría haberla hecho en otra forma. No 
hay nada por lo cual deba sentir remordimientos; no hay nada por lo 
que deba sentirse culpable. El hecho de que se sienta culpable es un in- 
dicio de que ha madurado hasta convertirse en el individuo que es aho- 
ra. Puede perdonarse a sí mismo por todos sus ““errores”” pasados, ya 
que ahora es una persona diferente. 

Perdónese a sí mismo, puesto que no habría podido hacer las cosas 
de ninguna otra manera. Perdónese a sí mismo, porque no volverá a ha- 
cer eso; ahora ya es una persona más madura. 

Si veinte mil ángeles con veinte mil Biblias en sus manos dieran testi- 
monio del nuevo ser que es usted y sin embargo usted siguiera sin perdo- 
narse a sí mismo, entonces no se sentiría perdonado. Por otra parte, si 
todo el mundo lo condenara y usted se perdonara a sí mismo, entonces 
se sentiría perdonado. La clave está dentro de su propia imaginación, 
ya que allí es donde residen la culpa, el pecado y el castigo, en esa capa- 
cidad de su mente de crear imágenes. Imagínese que se ha perdonado 
a sí mismo y estará perdonado. 

Michael G. era un exitoso contratista de la industria de la construc- 
ción, hasta que un día el mundo se le vino encima y se vio obligado a 
declararse en quiebra. Ese fracaso creó incontables problemas, pero tal 
y como resultaron las cosas, lo que más lo afectó fue el sentimiento de 
culpa. Se sentía enormemente culpable al ver que su esposa y sus hijos 
no podían tener las cosas que él les había prometido y también se sentía 
miserable porque sus vidas habían cambiado mucho. Cayó en un estado 
de depresión tan profundo que un punto pensó que su familia estaría 
mejor sin él y pensó seriamente en suicidarse. 

¿Cómo se ajusta este ejemplo a nuestras definiciones? En este caso, 
Michael se había fijado sus propias metas, pero su voluntad de triunfar 
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había quedado establecida cuando todavía era un niño. Cuando cursaba 
la primaria, sus padres lo programaron diciéndole que lo más importan- 
te en la vida era obtener buenas calificaciones y que debía obtener úni- 
camente calificaciones de A si quería contar con su aprobación y con todo 
su amor. Michael era un buen estudiante y muy pronto desarrolló una 
poderosa necesidad de triunfar. 

Cuando ocurrió la quiebra, ciertamente había “errado el blanco”” 
que ostensiblemente se había fijado para sí mismo, pero que en realidad 
le habían fijado sus padres muchos años antes. 

Debido al cambio en el estilo de vida de su familia, experimentaba 
una gran necesidad de volver a repetir ese episodio, pero esta vez en la 
forma correcta para no volver a declararse en quiebra. La necesidad de 
repetir correctamente el acto se debe, por supuesto, a la culpa. Pero, 
¡qué lástima!, no logró hacerlo; el negocio había desaparecido. Y debido 
a que no podía repetir correctamente el acto, el último miembro del for- 
midable trío se presentó en escena. El castigo le recordó a Michael que 
no había corregido su acción; se sentía impotente y fuera de control. Al 
sentir que no podía hacer nada para remediar la situación, consideró el 
máximo castigo, quitarse su propia vida. 

Además de todo esto, el estrés invadió la vida de Michael y se sentía 
inquieto y agotado; empezó a postergar las cosas y se convirtió en una 
verdadera carga para su familia. Se convirtió en un ser pendenciero y 
moroso, volviéndose cada vez más retraído y encerrándose por grados 
en una concha de impotencia. 

Esta es la descripción de Michael el día antes de que su esposa, Mar- 
cia, lo llevara casi a rastras a uno de nuestros seminarios de la Dinámica 
Mental Silva. Marcia nos contó la historia tres meses después. Michael 
se dedicó de inmediato a la parte de la meditación del curso y empezó 
a entrar a nivel tres veces al día. Analizó su problema y comprendió que 
se había fijado unas metas imposibles para sí mismo, llegando a la con- 
clusión de que estaba compitiendo con la idea que sus padres tenían del 
éxito, no con la que él tenía. Estaba compitiendo con la persona equivo- 
cada. Debido a que su padre y su madre lo habían convertido en un hom- 
bre terriblemente competitivo, siempre veía a sus compañeros para ver 
qué tan bien se estaban desempeñando; si cualquiera de sus compañeros 
contratistas tenía más exito que él, se sentía descontento con sus propios 
esfuerzos, y por consiguiente nunca se sentía realmente satisfecho, que- 
riendo siempre algo más. Quería ser el principal contratista del mundo 
y el de más éxito. 

De pronto comprendió que se había fijado una meta equivocada. De- 
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bió ser competitivo con la única persona con la cual tiene sentido compe- 
tir, consigo mismo. Ahora trataría de ser el mejor Michael G. que fuera 
posible ser y eso era algo que todavía podía hacer. En realidad no impor- 
taba si era un contratista importante y de éxito; si lo era, eso sería muy 
bueno, pero si no lo era vaya, eso también sería bueno. *““A decir ver- 
dad””, comentó más adelante, *“pensé, ¿por qué tendría qué ser contra- 
tista? En realidad jamás disfruté mucho con ello.”” 

Entró a nivel con objeto de examinar todos los aspectos de su vida. 
Se preguntó a sí mismo de qué cosas disfrutaba; le gustaba mucho el 
golf, pero muy rara vez tenía la oportunidad de jugar. Qué maravilloso 
sería si pudiera dedicarse a alguna ocupación que involucrara al golf. 
Pero lo mejor de todo fue que comprendió que no quería volver a pasar 
otra vez por todo eso, que no le importaba “repetir el acto”. Y logró 
perdonarse a sí mismo, ya que comprendió que había hecho las cosas 
en la mejor forma posible con los instrumentos que tenía en esa época. 
Finalmente depositó su carga en el suelo; se liberó de ella. 

*“En verdad es extraño”, reflexionó recientemente. “Allí estaba yo 
sin un centavo. Sin prospectos, sin dinero, sin una casa, sin automóvil, 
con cuarenta años de edad y más feliz de lo que me había sentido desde 
que podía recordar. Había tomado una decisión, buscaría un trabajo en 
una tienda de artículos de golf o en un campo de golf y no me importaba 
qué clase de trabajo fuera, no me importaba siempre y cuando estuviera 
relacionado con el golf. 

"Mis amigos debieron pensar que estaba loco, pero no me importa- 
ba. Sin embargo, era muy afortunado, puesto que Marcia estaba de acuer- 
do en todo. Empecé a trabajar en un club campestre en Los Ángeles; era 
un trabajo insignificante, pero me dediqué a él con los ojos bien abier- 
tos, determinado a desempeñarlo de la mejor manera posible. Sería la 
mejor persona que pudiera ser, y lo fui. Ahora hace ya tres meses que 
trabajo allí y debo decir que han sido los tres meses más felices de mi 
vida. No estoy ganando el mismo dinero que antes y Marcia tuvo que 
buscar un trabajo, pero eligió uno que también le agrada y ahora esta- 
mos más cerca el uno del otro de lo que nunca antes habíamos estado. 
Entro a nivel tres veces al día y me siento feliz. Ningún hombre puede 
decir nada mejor.”” 

Escuchar la historia de Michael nos alentó.: Ahora se está fijando 
sus propias metas y se sentirá mejor por ello; pero, lo que es más impor- 
tante, se ha perdonado a sí mismo por todas sus pasadas ““infracciones””. 

La forma de neutralizar la culpa es a través de la indulgencia hacia 
nosotros mismos. Para perdonarse a sí mismo, debe comprender que su 
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yo del día de hoy no actuaría en la misma forma en que lo hizo su yo 
pasado. Si un incidente particular está obstaculizando su desarrollo, en- 
tre a nivel y analice el suceso; repáselo a fondo, exactamente como re- 
cuerda que sucedió. Coloque a su alrededor un marco azul y comprima 
el marco hasta que disminuya la escena. Una vez que el marco se haya 
comprimido hasta tener el tamaño de un frijol, ¡imagínese que desapa- 
rece en medio de un puf! 

Lleve una vez más a su mente ese suceso. Esta vez imagínese cómo 
actuaría con sus recursos actuales. Imagínese el incidente con las accio- 
nes de su nuevo yo más maduro. Enmarque en blanco la escena y con- 
céntrese en ella. Puede perdonarse a sí mismo porque se ha desarrollado 
hasta adquirir una nueva conciencia (una prueba de ello es la culpa que 
antes experimentaba acerca del incidente), y junto con la conciencia, sur- 
girá la comprensión de que no volvería a manejar el suceso en la misma 
forma. 

Usted es sus acciones. Ahora tiene nuevas acciones y es un nuevo 
yo. Mientras está a nivel, una los tres primeros dedos de cualquiera de sus 
manos y diga, ““Me perdono a mí mismo por todas mis pasadas acciones. 
Desde este momento en adelante, seré el mejor que pueda ser””. Cuando 
salga de nivel, viva su vida en la mejor forma en que sepa hacerlo. Sea 
el mejor que usted pueda ser. 
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Capítulo 9 
LA CÓLERA 


Todas las cosas tienen sus opuestos. Muchos de ellos son obvios: 
el día en oposición a la noche, el calor en oposición al frío, lo alto en 
oposición a lo bajo, la libertad y la esclavitud, y así sucesivamente. Para 
comprender la naturaleza de una cosa, siempre es útil examinar el carác- 
ter de la otra. Por ejemplo, ¿podría existir mejor comprensión de la li- 
bertad que haber sido esclavizado? Un hombre de elevada estatura no 
entiende realmente lo que es alto en la misma forma que un hombre de 
poca estatura, y viceversa. ¿Quién aprecia tanto el calor como quienes 
han pasado frío? El agua para el sediento es muy diferente de lo que 
sería para quien ha saciado su sed. Lo natural y lo artificial, el temor 
y la fe; estas cosas y virtualmente todas las demás son opuestos y sólo 
difieren en cuanto a su grado, y por medio de la reflexión y la considera- 
ción podemos identificar sus polaridades y arrojar cierta luz sobre su na- - 
turaleza. 

¿Qué sería lo opuesto de la cólera? 

Sabemos que la cólera es una reacción negativa, así como una sensa- 
ción de gran disgusto. De manera que lo opuesto sería una reacción po- 
sitiva y una sensación de un inmenso placer. Lo opuesto de la cólera 
es el placer. Si nos imaginásemos un calibrador con la cólera en el extre- 
mo negativo y el placer en el extremo positivo, encontraríamos que en 
un punto a la mitad del camino hay una zona neutral que no es placer 
ni cólera, sino simplemente una absoluta indiferencia, un área que no 
es de una reacción negativa y tampoco de una reacción positiva, si sino más 
bien un área en la cual no hay ninguna reacción. 

A medida que usted avanza por grados desde el extremo negativo 
hacia el centro del calibrador, cada vez habrá menos cólera; una vez que 
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cruza la zona neutral y avanza hacia la sección positiva, cada vez habrá 
más placer. 

¿Qué es lo que le causa placer? ¿Qué es lo que lo encoleriza> En 
ambos casos encontrará que ambos sentimientos son reacciones ante 
algún estímulo exterior. Re-acción. Debido a que la cólera es una reac- 
ción, usted es el responsable de ella, ya que usted es la acción y la 
reacción. Usted es sus acciones. Para cambiarse a sí mismo, cambie su 
acción. Una vez que comprenda esto, el cambio, incluso del desagrado 
al placer, es posible. 

Vamos a estudiar la anatomía de la cólera a través de los ojos de 
Bunny y Bully. Bunny tiene un sentido muy débil de su propia estima- 
ción; la mala opinión que tiene de sí mismo ha creado un ego débil. El 
sentido tan deficiente del yo que tiene Bunny lo hace sentir que todos 
están dispuestos a atacarlo. (Si tiene tan mala opinión de sí mismo, ¿Có- 
mo puede alguien tener una buena opinión de él?) De manera que se 
encoleriza fácilmente. Todo lo que le dice o hace cualquiera está tamiza- 
do a través de su creencia de que es un ser indigno. Incluso algo tan 
intrascendente como “Hola, Bunny, veo que te compraste un abrigo nue- 
vo””, podría enfurecerlo. Tiene la impresión de que el abrigo le queda 
mal, de que eligió el color erróneo, de que el vendedor lo convenció pa- 
ra que lo comprara; todo esto proviene de la opinión tan negativa que 
tiene de sí mismo y que se traduce en gran parte de lo que dice y de 
lo que hace. Su reacción a esa simple observación es encolerizarse. “¿Y 
a ti qué te importa?” O bien, ““¿No te gusta mi abrigo?, pues ya puedes 
irte a paseo””. Y el amigo que con toda inocencia hizo el comentario so- 
bre el abrigo nuevo de Bunny se aleja atónito. 

La gente cuyo sentido de la propia estimación es muy bajo se enco- 
leriza fácilmente, debido a que por lo general sus reacciones son de una 
naturaleza negativa. 

Y después está Bully, el típico agresor que anda por allí llevando 
a cuestas un gran resentimiento, desafiando a la gente, rezando por en- 
contrar reacciones a su constante actitud negativa. Tiene miedo de ser 
menos que los demás, de que otras personas sean mejores que él. De- 
seando ser tan valioso como cualquiera, menosprecia a los demás, ima- 
ginándose que si ellos son más pequeños, él debe ser más grande. Y 
mientras más empequeñecidos y débiles ve a los demás, más grande y 
más fuerte se sentirá él. 

Bully elige a Bunny como blanco y lo insulta con un calificativo que 
sugiere que su madre dormía en una perrera y que su padre era todavía 
peor. Bunny arde en cólera; su reacción ante las palabras de Bully está 
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fuera de proporción con esas palabras, que no tienen ningún significado 
ni ninguna importancia reales. Bully ni siquiera conoce a la madre de 
Bunny y este último lo sabe, pero están atacando su sentido del yo y 
siente que debería reaccionar, aun cuando sólo fuera para afirmar su mas- 
culinidad. Así sabría que es todo un hombre. Cuando usted sabe algo, 
no tiene qué demostrárselo a nadie y mucho menos a sí mismo. 

Pero en este caso, Bully tiene una estatura mucho mayor que la de 
Bunny, se siente más confiado en sus habilidades para la lucha y más 
fuerte y mejor equipado para una acción física. Bunny se siente ame- 
drentado; no se atreve a devolver golpe por golpe, de manera que su 
cólera se vuelve hacia su interior. Se odia a sí mismo por no reaccionar 
como le gustaría hacerlo; se ve a sí mismo como un cobarde, incapaz 
de controlar la situación y su opinión de sí mismo disminuye un grado 
más. ral 

¿Qué haría Jack Armstrong, un individuo seguro de sí mismo, con- 
fiado y con un ego típicamente superior, en un caso así? ¿Reaccionaría 
encolerizándose? No. ¿Temería que lo calificaran de cobarde? ¿Por qué 
debería temer eso? Sabe que no lo es. Con toda probabilidad trataría el 
incidente como si un perro desconocido le ladrara. ¿Por qué debería reac- 
cionar ante un extraño que le dice algo que él sabe que no es cierto? 

Veamos otro caso que va más allá de una simple Charla. Jack Arm- 
strong echa en reversa su automóvil en cierto lugar y accidentalmente 
choca contra la defensa del vehículo de Bully. La reacción de Bully es 
inmediata y violenta y empieza a gritar, “¡Eres un estúpido, mira lo que 
has hecho a mi automóvil! ”” 

En realidad no le sucedió nada al vehículo de Bully, pero a él le pa- 
rece que es el momento perfecto para reforzar una vez más su propia 
imagen. Una oportunidad de empequeñecer a alguien ante sus ojos. 

Jack se da cuenta al instante de la clase de tipo a quien se enfrenta, 
y así como evadiría a un perro que ladra, trata de evadir al agresor, di- 
ciendo, “Vamos, en verdad lo siento, fue un accidente”. 

Pero Bully no acepta sú disculpa. Se queja de lo que supuestamente 
pasó a su defensa y de la forma tan idiota en que maneja Jack e incluso 
le dice lo que opina de sus ancestros. 

“¿Cómo podemos arreglar esto?””, insiste Jack. Simplemente quiere 
tranquilizar al perro que ladra. Después de darse cuenta de que no lo- 
grará amedrentar a Jack, Bully se sube a su automóvil y se aleja. Lo últi- 
mo que desea en el mundo es que la persona que se encuentra frente 
a él le demuestre que es más fuerte; eso disminuiría aún más su propia 
estimación, haciéndolo más pendenciero que nunca. 
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En nuestro calibrador imaginario, Jack se encontraba justo en la zo- 
na neutral, reaccionando en una forma ni negativa ni positiva; simple- 
mente no reaccionó. Ciertamente emprendió una acción; la acción de 
salir de ese predicamento en una forma tan pacífica como fuese posible. 
Pero eso fue una acción, algo de lo cual él tenía el control, y no una re- 
acción, una acción en la cual él no tenía el control. 

: Trate de recordar cualquier momento en que se haya sentido enco- 
lerizado y descubrirá que reaccionó ante algún estímulo exterior. Debe 
saber que eso es un hecho. No tiene que reaccionar ante nada, a menos 
de que quiera hacerlo. En general cuando estamos programados para reac- 
clonar, estamos obnubilados para pensar que se requiere de nosotros una 
reacción de la misma especie, o que de lo contrario no somos adultos 
maduros. En realidad, el adulto maduro es el que piensa antes de reac- 
cionar ante cualquier cosa. 

Veamos Otro caso, uno que no implica una confrontación física, si- 
no un sentimiento de cólera dirigido hacia un objeto inanimado. Bunny 
se dirige a su automóvil después de hacer sus compras y descubre que 
alguien ha abollado la defensa del vehículo. Busca una nota o algún in- 
dicio de quien pudo cometer esa vil ofensa, pero no encuentra nada. Arro- 
ja la bolsa de los comestibles en el piso del automóvil y durante cinco 
minutos se dedica a maldecir. Recorre con la mirada el estacionamiento 
ardiendo en cólera y frustración y golpeando la defensa con el puño. Con 
el estómago revuelto, al fin se sube al automóvil y con gran estruendo 
sale del estacionamiento. En el camino hacia su casa les grita a todos 
haciendo sonar la bocina para que la gente se quite de su camino o par 
apresurarla. Sobra decir que su cena de esa noche se ha arruinado, que 
su familia sufre y que él se agita inquieto de un lado a otro durante toda 
esa noche sin poder dormir, mientras se imagina a la persona que le abo- 
lló la defensa de su automóvil sometida a toda clase de torturas. Una 
reacción negativa ante la vista de la defensa abollada. 

- Pero, pensará usted, la vista de una abolladura en una defensa cau- 
saría una reacción negativa en cualquiera. 

No es así. La personaʻabsolutamente confiada y madura, con un al- 
to sentido de su propia estimación y un ego saludable, de inmediato ve- 
ría la situación tal como es. En primer lugar, la defensa abollada no fue 
un ataque al yo, fue un accidente. Después de buscar una nota y no en- 
contrarla, la persona madura le restaría importancia a lo sucedido y pen- 
saría en otras cosas, sin reaccionar ante la abolladura en la salpicadera 
y por consiguiente sin convertirla en un problema. 

Después están aquellas personas que no sólo son maduras, sino que 
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además pueden usar el método de la Dinámica Mental Silva para con- 
vertir esa situación en positiva. Las personas que reaccionan, pero que 
lo hacen de una manera positiva. La reacción positiva es de placer. Qui- 
zá usted se pregunte, ¿cómo es posible que una persona cuerda reaccio- 
ne con placer ante la vista de una defensa abollada? 

Recuerde la historia de George S. y de su salpicadera abollada, que 
narramos en el Capítulo 3, Las cinco reglas de la felicidad. George convir- 
tió una abolladura en una ventaja. Al ver la salpicadera abollada, pensó, 
“¿Cuánto podrá costar el arreglo de esa abolladura?”” Cuando el taller 
le hizo un presupuesto de 250 dólares, George decidió ganar 750 dólares 
más de sus ingresos normales. En vez de concentrarse en el fulano mal- 
viviente y bueno para nada que abolló la salpicadera, nuestro hombre 
entrenado en el Método Silva sólo piensa en cómo puede ganar 750 dó- 
lares. Cada vez que ve la abolladura piensa, ““Tengo quinientos dólares 
extra en mi bolsillo”? y sonríe. Una reacción positiva. 

De manera que ya hemos visto tres reacciones a la misma situación. 
La reacción negativa de Bunny, la acción neutral de Jack Armstrong y 
la reacción positiva de un graduado del Método Silva. ¿Puede imaginar- 
se la forma en que cada una de esas tres personas atraviesa por la vida? 
¿Puede imaginarse cómo se siente cada una de ellas acerca de sí misina 
y de las demás personas, de otras cosas, de otras experiencias y de la 
vida en general? 

En este punto quizá se pregunte cómo podría cambiar su cólera y 
su frustración, si no a una reacción positiva, por lo menos a una neutral. 
Vamos a ofrecerle unas pocas técnicas Silva de lo más sencillas para que 
se libere de la cólera,.o por lo menos para que la disminuya antes de 
que se inicie la reacción. La primera de ellas es la técnica de los tres de- 
dos que le ofrecimos en el Capítulo 1. El simple hecho de juntar los tres 
primeros dedos de cualquiera de sus manos y decir ““cálmate”” o *“per- 
dona”” durante un episodio en el cual usted normalmente reaccionaría 
en forma negativa, lo hará descubrir que puede conservar la calma y or- 
denar sus pensamientos, de manera que pueda enfrentarse al problema 
en forma madura. 

Otra técnica para contener la cólera antes de que estalle es la llama- 
da el cambio para sentirse bien. Si coloca la punta de la lengua en el centro 
de la parte superior de los dientes y la desliza hasta llegar a la línea de 
la encía, encontrará un punto en el cual la lengua se hunde un poco. 
Ese es el cambio para sentirse bien. Siempre que se encuentre en una 
situación en la cual la cólera de alguien esté a punto de obligarlo a reac- 
cionar en forma negativa, el simple hecho de tocar ese punto con la len- 
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gua y pensar en la palabra calma, lo hará cambiar a la tranquilidad o 
lo hará conservar la calma y el control de sí mismo. 

Todas las emociones son imaginarias, en el sentido de que son de 
naturaleza mental. La cólera, lo mismo que todas las emociones, crea 
una imagen visual que estimula la reacción. Las técnicas que compen- 
diamos en este capítulo, así como en el Capítulo 5, Las imágenes dora- 
das, le proporcionarán los medios a su imaginación para reprimir a 
los duendes de la frustración, el descontento y el resentimiento. Y, por 
supuesto, la reacción negativa hacia la cólera. 
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Capítulo 10 
LA AUTO-ESTIMA 


¿Qué es la auto-estima? Es un sentimiento de confianza que usted 
experimenta acerca de sí mismo. Podría decirse que la propia estima- 
ción es el ego, esa parte de sí mismo que evalúa quién es usted realmente. 

¿Qué piensa de sí mismo? ¿Tiene una elevada opinión de usted, una 
consideración positiva hacia su propia persona? Entonces posee un buen 
ego, un ego poderoso. Si tiene una mala opinión de sí mismo y. muy po- 
ca consideración hacia su persona, entonces posee una ego débil. 

Por supuesto, es posible albergar diferentes opiniones de sí mismo 
en diferentes áreas de su vida. Puede tener una buena Opinión de sí mis- 
mo en un área y pensar muy mal de su persona en otra. Desafortunada- 
mente, por lo general se concentra en la mala Opinión; el viejo sermón 
de que la rueda que rechina es la que recibe la grasa. Entonces, ¿qué 
debemos hacer para superar esto? 

El primer paso es comprender que la auto-estima es la opinión que 
usted tiene de sí mismo. Una vez que comprenda esto, habrá avanzado en 
el camino para reforzar esa propia estimación. 

Después, pregúntese a sí mismo, ¿por qué debería tener una mala 
Opinión de su propia persona en cualquier área de su vida? Una de las 
razones podría ser que se ha comparado con otras personas. Si no está 
a la altura de los demás en esa comparación, su opinión de sí mismo dis- 
minuye y entonces surgen los problemas. 

Lo que debe hacer es mejorar la opinión que tiene de sí mismo, pe- 
ro, ¿cómo hacerlo? Cuando se compare a sí mismo con otra persona, ya 
sea que esa persona sea un artista, un abogado, un plomero, una secre- 
taria, un senador, un físico nuclear, un músico, un deportista o cual- 
quier otra cosa; si cree que él o ella son mejores que usted en cualquier 
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área particular, su opinión general acerca de sí mismo se verá disminui- 
da. La única forma segura en la cual puede considerar a otras personas 
de manera que tenga una opinión precisa acerca de sí mismo es conside- 
rar a esas personas en forma muy generalizada, de manera que coloque 
a todos en un mismo rango de igualdad. 

Considere que todos y cada uno de nosotros contamos con diferen- 
tes recursos. No todos somos hombres, ni todos somos mujeres; no to- 
dos somos de elevada estatura o de poza estatura; no todos tenemos exceso 
de peso o falta de peso, ni todos somos normales. Pero todos somos seres 
humanos, y a ese respecto usted es igual a cualquier otro ser humano. 
Usted no es igual a un caballo; un caballo es mucho más fuerte que 
usted, pero usted no se siente disminuido cuando reconoce la fuerza su- 
perior de un caballo. Un perro es más rápido que usted, pero usted no 
se siente disminuido porque el animal le lleva la delantera. Un elefante 
es más grande que usted, pero ese hecho no lo disminuye a usted. El 
caballo, el perro y el elefante están fuera del dominio de la generaliza- 
ción de lo que es usted: un ser humano. 

Algunas personas consideran que otras poseen ciertos atributos de 
los cuales ellas carecen y se sienten mal. Esa sensación de deficiencia, 
aun cuando sólo sea en un área, aparece en su ego total, en la opinión 
general que tiene de sí mismo. Cuando consideramos a todos como seres 
humanos, entonces todos somos iguales. Altos, bajitos, ricos, pobres, 
inteligentes, ignorantes, con exceso de peso, faltos de peso o promedio, 
estas características son improcedentes. Todos somos seres humanos y 
vistos bajo esa luz es imposible que exista la competencia, ya que no puede 
haber competencia. Usted no puede mejorar su posición como ser hu- 
mano y tampoco puede disminuirla. Ha sido, es y siempre será un ser 
humano y sabe que eso es un hecho. 

Cuando ve a otras personas como seres humanos, empieza a darse 
cuenta de que todos y cada uno de los seres humanos que existen sobre 
la faz de la tierra pueden hacer ciertas cosas que usted no puede hacer. 
Pero usted puede hacer ciertas cosas que ningún otro ser humano puede 
hacer. Eso no hace que otras personas sean más o menos que usted; sim- 
plemente las hace diferentes en ciertos aspectos particulares de sus 
vidas. ¿Acaso son mejores por ello? Quizá desde el punto de vista de 
ellas, lo son; pero desde el punto de vista de usted no son mejores, sim- 
plemente son diferentes. 

Veamos ahora dos árboles. Digamos que uno de ellos es una secoya 
de mil años de edad, un árbol majestuoso. Usted la contempla y después 
ve un pequeño pino enano que trata de crecer en una hendidura de una 
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montaña rocosa. ¿Considera que la secoya es mejor que el pino? Por su- 
puesto que no. Todo lo que ve son dos árboles y eso es todo lo que debe- 
ría ver, puesto que eso es lo que son. Uno de ellos es más grande y el 
otro más pequeño, pero el calificativo de mejor no tiene absolutamente 
nada qué ver aquí. Cuando ve a dos personas, ya sea que una de ellas 
posea o no un talento sobresaliente, todo lo que ve y lo que debería ver 
es simplemente a dos personas. Cuando realmente puede ver a dos per- 
sonas y no hay ningún impulso competitivo para ser mejor que cualquiera 
de ellas, entonces eso significa que ha llegado a un alto nivel de auto- 
estima y que es capaz de verse a sí mismo tal y como es realmente: un 
ser humano igual a todos los demás. 

Todos tenemos algo. ¿Qué tiene usted, que no tengan los demás? 
Piense en ello. ¿Hay algo que usted puede hacer y que nadie que usted 
conoce puede hacer? ¿Hace eso mejor, o simplemente significa que us- 
ted puede hacer algo mejor que ninguna otra persona? 

¿Hay alguien en su vida a quien usted tenga en alta estima, alguien 
de quien cree que es mejor que usted? Entonces debe esforzarse en in- 
crementar su propia estimación. ¿Hay alguien. en su vida a quien usted 
menosprecia, alguien de quien piensa que es menos que usted? Pues si 
es así, una vez más necesita reforzar su propia estimación. Cuando ve 
a todos los demás, desde aquellos a quienes antes consideraba como los 
más bajos de lo más bajo, hasta aquellos a quienes consideraba como 
los más altos de lo más alto, como seres iguales a usted —quizá hacien- 
do las cosas en una forma diferente, pero todos iguales como seres 
humanos— entonces eso significa que el nivel de su propia estimación es 
saludable. 

Cuando posee un elevado nivel de auto-estima está en constante 
competencia con la única persona con la cual tiene sentido competir: con- 
sigo mismo. Entonces la vida se convierte en un juego y todas las cosas 
en la vida que antes le resultaban fastidiosas se convierten en un desafío 
y son parte del juego. 

La historia de Charlie B. sirve como ejemplo de los beneficios de 
competir con uno mismo. Charlie, un colocador de alfombras que asis- 
tió a una clase de Dinámica Mental Silva, constantemente trataba de de- 
sempeñarse mejor y de ser más rápido en su trabajo que cualquier otra 
persona, pero sin el menor éxito. Después del seminario de la Dinámica 
Mental Silva decidió competir consigo mismo. Por vez primera en su 
vida empezó a llevar consigo un cronómetro. Tomaba el tiempo que le 
llevaba instalar una alfombra en cada habitación. La recámara le llevaba 
una hora, el vestíbulo dos horas, el área de sala y comedor una hora y 
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diez minutos, y la escalera dos horas y media. Terminaba su trabajo, 
anotaba los tiempos y cuidadosamente guardaba su libreta en el bolsillo. 

Al día siguiente sintió más entusiasmo por su trabajo del que había 
sentido durante algún tiempo. Sacó su libreta y su cronómetro y empe- 
zó a trabajar, pero su meta ahora era diferente de la anterior. Ahora su 
meta era instalar la alfombra de la recámara en menos de una hora, la 
del vestíbulo en menos de dos horas, la de la sala en menos de una hora 
y diez minutos, y la de la escalera en menos de dos horas y media. Antes 
de darse cuenta, el día había terminado y él había reducido treinta mi- 
nutos su tiempo anterior. Esperó excitado el siguiente día. 

No transcurrió mucho tiempo antes de que Charlie fuera el coloca- 
dor de alfombras más rápido de su tienda. Y entonces decidió tratar de 
desempeñar el trabajo más perfecto. Trataría de que las costuras fueran 
invisibles y los perímetros perfectos. Después de lograr su nueva meta 
empezó a buscar los trabajos más difíciles. Una vez que Charlie se con- 
virtió en el mejor operario de la tienda, decidió que abriría su propio 
negocio. Empezó con un modesto establecimiento y comenzó a buscar 
trabajo, decidiendo que continuaría con el juego de competir consigo 
mismo. Cuando obtuvo un negocio, decidió obtener uno mejor la sema- 
na siguiente y uno todavía más importante a la siguiente. Al cabo de dos 
años Charlie tenía la tienda de instalación de alfombras más grande del 
país. Sobra decir que su propia estimación creció junto con su negocio, 
primordialmente porque Charlie decidió competir consigo mismo. 

Siempre que usted se fije una meta y la logre, intensificará la opi- 
nión que tiene de sí mismo. Esto es cierto, ya sea que se trate de una 
meta a largo plazo, de una meta intermedia o de una meta diaria. Las me- 
tas que lo hacen competir consigo mismo se logran fácilmente, puesto 
que lo único que usted se esfuerza en lograr es ser un poco mejor o más 
rápido que la vez anterior. El logro trae consigo un sentimiento de satis- 
facción y una intensificación inmediata del ego. Puede terminar muchas 
tareas trabajando con un cronómetro, a fin de competir con el tiempo 
y consigo mismo. Otras tareas requerirán una medida de competencia 
diferente, desafiándolo para que mejore su nivel de relación, o el núme- 
ro de actos caritativos que realiza cada semana, o su cumplimiento con 
las metas que se ha fijado, y así sucesivamente. 

Usted es un individuo correcto tal y como es. Debe comprender que 
todo lo que tiene qué hacer es ser lo mejor que pueda. Haga todo lo po- 
sible por ser mejor en todo momento, aun cuando habrá momentos en 
que lo mejor que haga será un uno y otros en que lo mejor que haga 
será un diez. Eso es lo que significa ser un ser humano: estar afectado 
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por el oscilante péndulo del ritmo. No hay nada por lo cual deba sentir- 
se culpable cuando no puede hacer el máximo esfuerzo posible; en ese 
momento, lo mejor es bastante bueno. Comprenda que siempre está afec- 
tado por fuerzas que están fuera de su control, desde las experiencias 
pasadas hasta el clima. Lo que sí puede controlar son las cosas tales co- 
mo su actitud, su punto de vista y sus emociones. El material de la 
Dinámica Mental Silva lo ayudará a controlar esas fuerzas mentales. 

No hay nada sobre la faz de la tierra que refuerce más a la auto- 
estima que el triunfo. Los triunfadores invariablemente poseen un po- 
deroso sentido de su propia estimación. Esta fortaleza del ego varía en 
diferentes aspectos de su vida. Usted puede tener un ego poderoso 
en un área, como la de los negocios, y una mala opinión de sí mismo en 
otra, como la de hablar en público. De aquí que es erróneo concluir que 
la propia estimación de una persona refleja una imagen total. ¿En 
qué aspectos de su vida cree tener una auto-estima más elevada? ¿Qué 
puede hacer mejor que casi cualquier otra persona? ¿En qué aspecto de 
su vida cree que puede tener más éxito? Si llegara a ser mejor en algo 
que ya hace bien, descubriría que se siente como un triunfador y que 
su propia estimación ha mejorado lo suficiente en ese terreno como para 
reforzar a su ego en todos los demás. 

El primer paso en nuestra técnica para mejorar la auto-estima es, 
por consiguiente, elegir algo en su vida que sabe hacer bien y que quiere 
mejorar. Podría tratarse de cocinar una tortilla de huevo, de jugar en 
la bolsa de valores, de dirigir un negocio, de lanzar el balón en un parti- 
do de fútbol, o de elegir la ropa adecuada para usted mismo; hay algo 
en lo que puede sobresalir. Una vez que haya decidido de qué se trata, en- 
tre a su nivel Alfa de meditación y examine esto en todos sus aspectos. 
Forme una visualización, una imagen de usted mismo desempeñando 
esa actividad y después intensifique la imagen mental. Haga que esa ima- 
gen sea más brillante; hágala más grande y más llena de colorido; déle 
profundidad, hágala tridimensional. Incluya a los demás sentidos. Des- 
pués de examinar a fondo su talento, salga de nivel y considere en qué 
forma puede competir consigo mismo, de manera que pueda ser todavía 
mejor en esa actividad. Es útil si elige algo que puede mejorar ya sea 
en lo concerniente a la calidad, la cantidad o el tiempo. 

Ahora bien, para competir consigo mismo buscando mejorar su ta- 
lento, empiece por fijarse como meta esa mejora. Primero, determine 
una línea base: califique su desempeño actual. Después determine en 
qué forma desea hacerlo mejor; hacer más o menos, más rápido o más 
lento, más grande o más pequeño, cualquier aspecto que aplique. Ahora 
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entre a nivel y contémplese a sí mismo desempeñando mejor esa activi- 
dad. Examine cuidadosamente con la misma intensidad que usó cuando 
examinó ese talento antes, pero ahora véase desempeñándolo mejor. Por 
último, fíjese la meta de hacerlo realmente de esa manera. Cuando salga 
a un nivel consciente externo, trabaje para alcanzar esa meta, apéguese a 
esa imagen, trabaje hacia esa meta y siga adelante hasta que haya triun- 
fado. Competirá consigo mismo y tendrá éxito. Muy pronto habrá desa- 
rrollado el hábito del éxito, de triunfar y así aumentará su propia 
estimación. 

Frances G. siempre se sentía como una perdedora. No le agradaba 
su apariencia en el trabajo y parecía que era incapaz de atraer al tipo 
de hombre adecuado. Asistió al seminario primordialmente porque ha- 
bía oído decir que podría ayudarla a salir de la rutina en la cual se en- 
contraba atrapada. Frances tenía una pésima opinión de sí misma y 
escuchó ansiosa la presentación del seminario sobre la propia estimación 
y el ego. 

Frances eligió la fotografía como la actividad que creía que era ca- 
paz de desempeñar mejor que cualquier persona que conocía. Ninguno 
de sus amigos o conocidos parecía poseer esa facilidad, de manera que 
decidió desempeñar mejor esa actividad. En la época en que asistió al 
seminario era bastante buena en eso, según dijo; pero estaba decidida 
a ser mejor. 

Cuando Frances se reportó algún tiempo después, era difícil reco- 
nocerla. Su ropa, su maquillaje, su cabello y su mismo porte; todo era 
diferente. Estaba totalmente a cargo de su vida; cuando hablaba, daba 
la impresión de ser una líder. Le preguntamos qué había sucedido; son- 
rió y comentó que había desarrollado una idea que le había venido a la 
mente cuando estaba a nivel. Trabajó en ella, mejorando constantemen- 
te, hasta que no sólo logró sobresalir en su pasatiempo, sino que inició 
su propio negocio con mucho éxito. 

Comentó que al entrar a nivel vio una fotografía que había tomado 
de una montaña, excepto que de alguna manera era diferente. Cuando 
salió de nivel, encontró la fotografía y la pegó en un pedazo de cartulina 
gruesa. Después recortó la parte de la montaña, colocó detrás de ella 
un soporte en forma de cruz de manera que sobresaliera y la colocó so- 
bre una repisa. Ahora tenía una pequeña escultura de una montaña. Des- 
pués de varios días toda la repisa estaba llena por una cordillera formada 
con fotografías de montañas. Estaba dedicada simplemente a mejorar su 
pasatiempo, hasta que un día llegó a visitarla una amiga y le preguntó 
a Frances si podía hacerle algo parecido, pero con un cactus. Le pagaría a 
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Frances por su tiempo. Frances hizo la escultura con la fotografía de 
un cactus y la amiga le envió a otra amiga hasta que Frances, que ahora 
dedicaba todo su tiempo libre a esa nueva actividad en su vida, triplicó 
sus precios para alejar ese negocio. Pero el negocio iba en aumento; vol- 
vió a triplicar el precio, pero aún así tenía más trabajo del que podía 
desempeñar. 

La última vez que supimos de ella había renunciado a su trabajo 
regular, contratando a tres personas para que le ayudaran y empezó a 
ganar más dinero en un mes de lo que previamente ganaba en medio 
año. Su propia estimación había aumentado en forma desmesurada. Fran- 
ces se presentó en un seminario reciente para narrar su historia y dice 
que todos tenemos algo que podemos hacer mejor. Así que usted tam- 
bién puede hacerlo. 

¿Cuál es su pasatiempo? ¿Cómo puede incrementarlo? ¿Qué es lo 
que más disfruta? ¿Cómo podría convertir esa actividad en un negocio? 
Entre a nivel, intensifique sus imágenes e imagínese que ha desarrollado 
un nuevo uso para las cosas que sabe hacer mejor. Puede llegar a descu- 
brir el próximo aro hula-hula, una música rock favorita o una computa- 
dora Apple. Pero incluso si no lo hace, el sólo hecho de saberlo lo ayudará 
a incrementar su propia estimación. 
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Tercera parte 


LA PROGRAMACIÓN: 
PASADA, PRESENTE Y FUTURA 


Capítulo 11 


LA PROGRAMACIÓN PASADA 
Y LA REPROGRAMACIÓN 


¿Cuál es su próposito en la vida? 

¿Qué es lo que espera lograr con su vida? 

¿Qué es lo que ve como el resultado final de su vida? 

Ahora considere sus metas y sus esperanzas. ¿Son sus propias me- 
tas y esperanzas, o son el resultado de las expectativas de otras perso- 
nas? Si no son las de usted, ¿podrían ser el resultado de la programación 
de agentes externos, tales como sus padres, las instituciones religiosas 
y educacionales, los amigos, los maestros, los gobiernos o los medios ma- 
sivos de comunicación? ¿La programación de esos agentes lo ha dejado 
en una senda diferente a la cual usted desea seguir? 

Mida lo que hace y lo que le sucede debido a sus acciones presentes. 
Evalúe esos sucesos: ¿fomentan u obstaculizan las metas que se ha fijado 
en la vida? 

Usted se ha visto bendecido con el don del libre albedrío; sin em- 
bargo, inmiscuyéndose en ese libre albedrío hay ciertas cosas que lo opri- 
men, los patrones establecidos por otras personas. La programación 
pasada influye en su sistema de creencias. En lo que es usted; en quién 
es. Las creencias —los marcos de referencia mediante los cuales vive— 
provienen de las figuras de autoridad y se basan en la confianza en esas 
figuras, que por lo general son sus padres. Puesto que una creencia le 
permite aceptar únicamente la información que apoya esa creencia y lo 
obliga a rechazar la información que la contradice. La conservación de 
las creencias programadas por.otras personas lo está haciendo renunciar 
a su libre albedrío. Ya que si usted sólo puede aceptar la información 
que respalda su creencia y dicha creencia fue desarrollada por otro 
individuo, entonces no es usted quien está creando su propia realidad, 
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sino que, de hecho, lo hace esa persona que depositó en usted tal creen- 
cia. 

Si su vida y su estilo de vida son como usted quisiera que fuesen, 
entonces la programación pasada ha sido buena para usted y no deseará 
cambiarla. Considere esto. ¿Se siente satisfecho en el punto en donde 
se encuentra en la vida en este momento? Considere sus aspectos positi- 
vos, las cosas buenas que hay en su vida; considere también los aspectos 
negativos, las cosas malas que hay en su vida. (En realidad, las cosas 
simplemente son; a decir verdad, no hay cosas buenas o malas, son sólo 
cosas. Se vuelven buenas o malas en la medida en que se relacionan con 
usted. Su perspectiva, su actitud, su punto de vista es lo que las hace 
buenas o malas. El fuego es bueno cuando sirve para cocinar sus alimen- 
tos, pero es terrible cuando está incendiando su casa. La lluvia es mara- 
villosa para el agricultor que necesita la irrigación y terrible para el pobre 
tipo que se está ahogando en un río crecido en las cercanías.) ¿Valen 
más las cosas buenas que las malas? Considere su vida actual en la forma más 
objetiva que le sea posible. ¿Cuál es su opinión de su propia vida tal 
y como es en el presente? Tal vez usted podría decir que lo que bus- 
camos aquí es un ego de la vida, en oposición a un ego individual. Su 
ego individual es la opinión que usted tiene de sí mismo; su ego de la 
vida sería la opinión que tiene de su vida tal y como es en el momento 
actual. 

Si no se siente satisfecho con su vida, si la opinión que tiene de ella 
es negativa, entonces es posible que una de las razones de ello sea su 
programación pasada. Veamos si podemos romper las barreras que lo 
mantienen sujeto en el punto en donde se encuentra. Vamos a descubrir 
si puede o no estar más consciente de la persona que puede ser, de la 
persona que le gustaría ser. El primer paso es liberarse de la programa- 
ción pasada que le inculcaron los demás. El segundo paso es reprogra- 
marse a sí mismo de acuerdo con sus propias metas. 

La programación pasada es una presa que impide el flujo natural 
de la corriente de su vida; Así como un río está programado (controla- 
do) por medio de una presa, construida por ciertos agentes para dirigir 
la energía de ese río en beneficio propio, también los agentes externos 
lo dirigen y lo controlan a usted por medio de la programación. 

Para liberarse de una programación pasada indeseada, tome asiento 
en un lugar cómodo, entre a nivel y visualice la presa mencionada como 
si fuera el bloqueo de su propia programación. Imagínese que la presa 
representa todas esas creencias que le están impidiendo el logro de lo 
que desea. Libere esa masa de agua visualizando la presa al agrietarse 
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y las aguas del lago liberadas para fluir una vez más como un río. El 
agua que fluye libremente representa sus propios pensamientos, su pro- 
pia mente. Sus pensamientos, libres de fluir tal y como usted los dirija, 
de pronto le permiten tener el control. Quizá no pueda controlar sus 
creencias si se las imagina como algo absoluto, pero puede controlarlas 
cuando se da cuenta de que posee la capacidad de hacerlo simplemente 
dirigiéndolas. Su mente estará bajo su propio control. Los agentes ex- 
ternos le harán ciertas sugerencias, pero a usted le corresponde aceptar 
o rechazar cualquier programación futura. 

Después de la visualización, considere la posibilidad de hacer un cam- 
bio en su vida. Primero, haga un pacto consigo mismo en lo concerniente 
a cualesquiera intentos futuros de los agentes externos para programar- 
lo. Justo ahora cierre los ojos durante un momento y repita estas pala- 
bras: ““Sólo reaccionaré a las sugerencias constructivas.” A medida que 
repite estas palabras, concéntrese en ellas. Escuche su propia voz al pro- 
nunciar cada palabra. 

Después, prepárese para determinar su propia programación. Con- 
sidere qué es lo que le agradaría cambiar en su vida. La programación 
pone a trabajar las energías en su propio beneficio (es decir, su propia 
programación); envía hacia el universo mensajes de energía. La visuali- 
zación refuerza esa energía y le presta alas. ¿Qué lo hace sentirse insatis- 
fecho? ¿En dónde quisiera encontrarse? Ahora usted es quien controla 
todo y ahora es un momento tan bueno como cualquier otro para repro- 
gramar su vida. ¿Qué estilo de vida le gustaría tener? Visualícese a sí 
mismo con ese estilo de vida; visualícese disfrutándolo. 

La reprogramación es simplemente colocarse usted mismo en otro 
camino con objeto de viajar en una dirección diferente. Si no se siente sa- 
tisfecho con su vida actual, es posible que esté siguiendo el sendero equi- 
vocado. Imagínese que se encuentra parado en un cruce de caminos, en 
donde las diferentes rutas lo conducen hacia diferentes lugares. Visuali- 
ce el lugar diferente al cual conduce cada uno de esos caminos. Visualice 
el resultado final de la senda que está siguiendo en la actualidad e imagí- 
nese cuál de los caminos lo conducirá al lugar en donde desea encontrarse. 

¿Cómo puede seguir el camino adecuado? Debe hacer un cambio 
de alguna clase. Puede tratarse de un cambio importante, como mudar- 
se O no mudarse; comprar o vender; cambiar de trabajo o permanecer 
en el mismo. O puede ser aparentemente insignificante, como por ejem- 
plo cambiar sus hábitos de comer o hacer una limpieza en su hogar o 
en su oficina. Pero cualquiera que sea el cambio, si usted lo hace, la vida 
le resultará más fácil. Si la vida en verdad se vuelve más satisfactoria, 
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entonces es obvio que está haciendo algo bien. Es un mensaje que le di- 
ce, “Estás captando la idea, sigue haciendo lo que estás haciendo.”” Si 
vuelve a hacer lo mismo para incrementar el cambio y la vida llega a 
ser todavía mejor, esto también es una comunicación para usted. . . un 
mensaje de que está haciendo bien las cosas y de que debe continuar 
con lo que está haciendo. 
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Capítulo 12 


LA PROGRAMACIÓN DE SUS 
METAS 


Casi todas las técnicas de programación que hemos descrito aquí fun- 
cionan en una forma similar: usted visualiza lo que no quiere y lo borra 
y después visualiza lo que sí quiere, imaginándose el resultado después 
de que sucede. 

Cuando se programa para alguna meta que desea alcanzar, le está 
enviando al universo un mensaje, ya sea de que quiere algo que no tie- 
ne, O bien de que desea liberarse de algo que sí tiene. Este mensaje viaja 
en forma muy semejante a la transmisión de un programa de radio o te- 
levisión. La estación envía al exterior ondas de energía; esas ondas de 
energía viajan en todas direcciones hasta que llegan a un aparato recep- 
tor de radio o de televisión. Siempre y cuando la amplitud de la frecuen- 
cia de ondas y del receptor sean iguales, hay un ajuste y el programa 
se manifiesta. 

Sucede lo mismo con su propia programación. Cuando usted se pro- 
grama usando las diversas técnicas del Método Silva, debe encontrarse en 
el modo de salida (tal y como se describe en el Capítulo 24, La comunica- 
ción). Cuando usted recibe, debe encontrarse en el modo receptivo, de en- 
trada. La programación constante lo mantendrá en el modo de salida; en 
tanto que esté transmitiendo, no puede recibir. Debe colocarse en el modo 
receptivo en algún momento a fin de recibir el resultado para el cual se 
está programando. Si espera que suceda, tendrá mayores probabilida- 
des de que así sea. Lo mismo que sucede con tantas facetas de la vida, 
el precepto de ““Pide y recibirás”? es mucho más efectivo cuando se pone 
en práctica en el nivel mental Alfa de diez ciclos. 

Una de las técnicas de programación más versátiles y efectivas del 
repertorio Silva es la que se conoce con el nombre de Centro del escena- 
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rio. Puede usar el Centro del escenario para obtener algo que desea, o para 
liberarse de algo que no desea. Considere durante un momento qué es lo 
que quiere y piense únicamente en el resultado final. No piense cómo 
logrará llegar al resultado final. Si hay algo que se interponga en el ca- 
mino de ese logro, también piense en ello. Cuando se visualice a sí mismo 
con el resultado positivo de su programación, visualice la fecha en la cual 
quiere que tenga lugar la acción. 

He aquí cómo funciona la técnica del Centro del escenario: 

Entre a nivel tal como se describe en el Capítulo 1. Después, visua- 
lícese a sí mismo afuera de un teatro. Entre el teatro y tome asiento en 
el centro de la tercer fila. 

Primer acto. Imagínese que ei telón está bajado y que usted está sen- 
tado con toda comodidad. Cuando esa imagen haya quedado fija en su 
mente, visualice el telón que se alza y después proyéctese a sí mismo 
hacia el escenario. Haga que estén presentes en el escenario las personas 
que están involucradas en el problema, como si fueran los actores del 
drama. Imagínese la escenografía, el escenario; incluya los soportes ade- 
cuados. Ahora actúe su problema. Después de terminar la escena, pro- 
yéctese de regreso a su asiento y visualice el telón que cae. Cuando el 
telón ha bajado, escriba mentalmente con grandes letras rojas la palabra 
NO en el telón y diga mentalmente, “ahora quiero liberarme de cuales- 
quiera pensamientos pasados que me detienen en esa escena””. Sienta 
cómo esos sentimientos salen de usted y observe cómo se siente cuando 
se libera de ellos. 

Durante el segundo acto, establecerá el patrón que le facilitará el ca- 
mino. La mayoría de los éxitos tiene lugar debido a patrones previamen- 
te establecidos. Mientras más hace usted algo, más fácil le resulta. Su meta 
en el segundo acto es eliminar todas las limitaciones que hay en usted, 
de manera que pueda ir más allá de sus capacidades normales y sobre todo 
que pueda establecer el patrón para el éxito. Durante el segundo acto del 
Centro del escenario, usará un álter ego para que le allane el camino. 

Piense durante un momento: si usted pudiera elegir cualquier per- 
sonalidad, viviente o no, real o ficticia, para representarlo a usted en una 
obra acerca de su vida, ¿a quién elegiría? Ese actor será su álter ego y 
representará la solución a su problema durante el Segundo Acto del Centro 
del escenario. Usted ya ha determinado el resultado positivo final de su 
programa; durante el Segundo Acto, permanecerá en su asiento en el 
centro de la tercer fila mientras su álter ego representa la escena. Usted 
es el director así como el autor y puede cambiar mentalmente la acción 
en cualquier momento. 
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Segundo Acto. Se levanta el telón. Su álter ego está representando 
el papel de usted. Entonces inicia la acción. Visualice a su álter ego te- 
niendo éxito en cualquier cosa para la cual usted se está programando. 
Por ejemplo, si se está programando para un nuevo trabajo, vea a su álter 
ego en ese nuevo trabajo, sentado frente a su escritorio o cumpliendo 
con sus obligaciones en un escenario preparado para representar el me- 
dio ambiente de trabajo que usted desea. Haga que los actores actúen 
todas las actividades de su meta ya lograda. Ahora fije una fecha límite: 
escuche una voz que dice, ““Todo esto sucederá para el [fije la fecha]”. 
Después de fijar la fecha, baje el telón y escriba mentalmente en él la 
palabra MEJOR y diga también mentalmente, “Así es como quiero que 
sean las cosas””. ; 

Ahora que ya ha establecido el patrón, lo único que le queda por 
hacer es ponerlo en práctica y aquí es donde entra el Tercer Acto del 
Centro del escenario. Durante el Tercer Acto, usted representará la esce- 
na exactamente en la misma forma en que lo hizo su álter ego. El patrón 
ya está establecido; usted incluye la misma fecha. Sin embargo, esta vez 
se proyectará a sí mismo hacia el escenario y actuará el resultado positi- 
vo final de su programa ya logrado. 

Tercer Acto. Se alza el telón. Usted proyecta hacia el escenario y 
actúa la solución a su problema en la misma forma en que lo hizo su 
álter ego en el Segundo Acto. Fije la misma fecha límite. Después de 
actuar el resultado positivo final y de que usted mismo actúa en el papel 
estelar, proyéctese de regreso a su asiento en el centro de la tercer fila. 
El telón baja y usted mentalmente escribe en él MEJOR Y MEJOR y 
declara mentalmente, “*Así es como serán las cosas”. Ésa es la técnica 
del Centro del escenario. 

Le recomendamos practicar esta técnica tres veces con cada una de 
sus metas. Repase el Centro del escenario una vez al día durante tres días 
consecutivos. El primer día representará el Primero, el Segundo y el Ter- 
cer Actos; el segundo día, sólo el Segundo y el Tercero; y el tercer día, 
sólo representará el Tercer Acto. El Primer Acto se visualiza únicamente 
una vez para cada problema. Lo que usted desea es concentrarse en la 
solución. 

Barton E., un caballero que recientemente había sufrido una quiebra y 
que durante todo un año había languidecido en su hogar sintiendo lástima de 
sí mismo, asistió a una clase del Método Silva. Un amigo lo llevó al seminario 
de la Dinámica Mental y él mostró cierto interés en algunas de nuestras 
ideas. Pero manifestó que el ejercicio de programación del Centro del es- 
cenano le parecía **demasiado exagerado para aceptarlo”. 
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Estuvimos de acuerdo con él, puesto que muchos de nuestros ins- 
tructores se mostraron ellos mismos un tanto escépticos cuando oyeron 
hablar por vez primera de esas técnicas. Aceptamos a los escépticos, siem- 
pre y cuando tengan una mentalidad abierta y adopten una actitud de 
esperar a ver qué sucede. Barton se mostró escéptico, pero participó en 
el ejercicio del Centro del escenario, programando como su resultado fi- 
nal un próspero negocio y un nuevo automóvil (específicamente, un Ca- 
dillac Eldorado color oro). 

No estaba muy seguro a qué clase de negocio quería dedicarse siem- 
pre y cuando no se tratara de su antiguo negocio, de manera que para 
su resultado final se visualizó a sí mismo sentado en una elegante ofici- 
na, hablando por teléfono y con los pies sobre el escritorio (únicamente 
el jefe puede poner los pies sobre el escritorio con absoluta impunidad). 
También se vio firmando cheques, dirigiéndose al banco y recibiendo 
su Cadillac Eldorado último modelo, color oro. Se visualizó admirado por 
todos en su nuevo automóvil y mentalmente vio todas las acciones posi- 
tivas de un hombre de negocios y éxito. 

Se sintió un poco tonto al hacer el ejercicio, según declaró más ade- 
lante, pero consideró que millones de personas en todo el mundo han 
estado usando el Método Silva para la resolución de problemas y la pro- 
gramación durante más de veinte años y decidió adoptar una actitud de 
esperar a ver qué sucedía. 

Unos cuatro meses después nos llamó para informarnos lleno de ex- 
citación, “Me sucedió todo eso. ¡Todo! No puedo creerlo. Para mí esto 
no tiene sentido, pero aquí estoy, en mi elegante oficina y al frente de 
un próspero negocio. . . y sí, por supuesto, con un lugar en el estacio- 
namiento donde aparece mi nombre y un Cadillac Eldorado color oro”. 

Barton E. llevó a más de cuarenta amigos suyos a las clases después 
de eso y muchos de ellos repitieron la historia de su éxito. La programa- 
ción sí funciona. Haga la prueba con el Centro del escenario para una de 
sus metas. 
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Capítulo 13 
EL YO PASADO, EL YO FUTURO 


Muchas personas piensan a menudo en algún suceso pasado con pe- 
sar (o lo que es peor todavía, con un sentimiento de culpa), diciendo 
“Ahora bien, ¿por qué hice eso? Fue algo estúpido””. Y con un movi- 
miento de cabeza y el entrecejo fruncido, pasan largos minutos, horas 
y en ocasiones incluso días y semanas dedicadas a una flagelación men- 
tal de sí mismas. Si los pensamientos de culpa las torturan en una forma 
demasiado profunda, pueden pasar meses o años hundidas en la cons- 
ternación y dedicados a lamentarse. Cuando al mirar hacia atrás conside- 
ramos como estúpidas ciertas cosas pasadas que hicimos o no hicimos, que 
dijimos o no dijimos, que logramos o no, que iniciamos o que jamás co- 
menzamos, acabamos con toda una vida de limitaciones como un casti- 
go por ello. 

Lógicamente no deberíamos hacer eso. ¿Por qué un suceso pasado 
puede tener la energía suficiente para herir a su yo actual? ¿Por qué un 
suceso pasado puede tener energía para debilitarlo o enfermarlo? ¿Por 
qué un suceso pasado tiene la energía suficiente para destruir familias, 
relaciones, empresas de negocios, ocupaciones, profesión y a las perso- 
nas mismas? ¿Qué es lo que le otorga a un suceso pasado ese gran poder 
de controlar el destino y los pensamientos de un individuo? Ya que los 
sucesos pasados sí tienen este poder, los sucesos pasados pueden crear 
un caos no sólo en la mente de una persona, sino también en su cuerpo 
físico. 

Usted tiene el poder de cambiar su actitud hacia un suceso pasado 
aquí y ahora. No obstante, en realidad no existe un ahora, sólo un flujo 
continuo del pasado hacia el futuro, puesto que el ““ahora”” ya pertenece 
al pasado. Lo que conocemos como el ahora es el pasado del futuro y 
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el futuro del pasado. Debido a que no existe un ahora, podemos obrar 
maravillas cuando tratamos de cambiar el futuro mirando hacia el pasado. 

El pensamiento no conoce el tiempo ni el espacio. Usted puede pensar 
que se encuentra en el lado oscuro de la luna en un instante; puede 

retroceder hasta un suceso pasado, ya sea que hayan transcurrido horas 
o siglos, en el tiempo que dura un pestañeo de ojos. El pensamiento es 
ilimitado, con excepción de aquellos pensamientos que están limitados 
por el propio yo. Mediante el uso de un pensamiento dinámico dirigido, 
es posible cambiar el pasado modificando su concepción de ese pasado. 

Todos los problemas creados en el presente se originaron en el 
pasado. Esos problemas obtienen fuerza de la facultad que usted tiene 
para crear imágenes, conocida con el nombre de imaginación. Su imagi- 
nación dirigida puede invertir muchas situaciones negativas en su vida 
cuando usted la comprende y la usa en la forma adecuada. 

Si tiene la impresión de que en el pasado hizo algo estúpido, es muy 
probable que esté familiarizado con el deseo de, ““Si sólo pudiera retro- 
ceder a ese incidente, ciertamente haría las cosas de una manera di- 
ferente”. 

No, no lo haría. Considere esto: usted siempre hace las cosas en la 
mejor forma posible. Dados el mismo usted, las mismas emociones de 
esa época, la misma situación y todos sus recursos de ese momento, sus 
conocimientos, el estado de su salud, su estado mental, su nivel de ener- 
gía, etcétera, y la capacidad de retroceder en el tiempo, volvería a hacer- 
lo todo exactamente en la misma forma. Si en la actualidad cree que hizo 
algo estúpido en el pasado y si se lamenta por haberlo hecho, esto es 
una medida de su madurez. Si no hubiese madurado, se sentiría exacta- 
mente como se sintió esa vez. Su yo actual tiene recursos diferentes de 
los que tenía en el pasado. Estos recursos incluyen su conciencia en ex- 
pansión, su mayor inteligencia, más conocimientos y lo último, pero cier- 
tamente no lo menos importante, el hecho de que usted está viendo las 
cosas en retrospectiva y ya sabe cuál fue el resultado de la acción. Si apli- 
cara esos recursos al incidente pasado, eso crearía un yo diferente, un 
yo mejor. 

Usted es el resultado de todos los sucesos pasados de su vida. Sin 
embargo, no son esos sucesos los que construyeron su yo actual, sino 
más bien su actitud hacia esos sucesos. 

Veamos el ejemplo de dos personas y analicemos primero qué fue 
lo que las hizo tal y como son y si pueden cambiar su manera de ser 
en caso de que cualquiera de ellas quisiera hacer algún cambio. Consi- 
deraremos una personalidad hostil que tiende a la confrontación, y una 
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personalidad simpática y amistosa. Llamaremos a la persona que tiende 
a las confrontaciones ““Hostil” y a la personalidad simpática la llamare- 
(13 S 393 
e o de Hostil y Amigo, se ha desarrollado un cruce de cami- 
nos desde la primera infancia, un lugar en donde podrían evolucionar 
dos futuros independientes, dependiendo de la acción del momento. 
Cuando tenían doce años de edad, surgió una confrontación entre Hos- 
til y Amigo y ése fue el incidente que desarrolló sus egos hacia el apa 
particular de sus vidas al cual nos referiremos. : ego, como recordará, 
inión que tenemos de nosotros mismos. 
+ lo de ellos dijo algo y Hostil desafió a Amigo a una lucha. Amigo 
se rehusó y Hostil se encolerizó, calificando a Amigo de cobarde y n 
tándole, ““¡Corre a casa con mamá!”” Amigo se amilanó y se alejó de allí, 


confuso y deprimido. ; 
Un simple incidente. Veamos la fantasía mental de Hostil y de Amigo 


en el momento al cual nos referimos. 

Ya sea consciente o inconscientemente, antes de que usted empren- 
da cualquier acción, se crea una imagen en la mente. Si usted estira el 
brazo para tomar un vaso con agua, primero lo ha hecho en su mente. 
A veces sólo un instante separa la imagen de la acción y en ocasiones 
transcurre un periodo de tiempo más largo, pero la visualización siem- 

e a la acción. ; 
nde pa el momento de la confrontación, tanto Amigo como Hostil 
tuvieron una visualización. La imagen mental de Amigo fue de una de- 
rrota. Hostil gritó, “Vamos a pelear” y la imagen mental de Amigo lo 
mostró tirado en el suelo y adolorido, en medio del polvo y con la Hee 
sangrando y después corriendo a casa y llorando. La imagen menta s 
la de sus compañeros de clase riéndose, señalándolo con el dedo y ale- 
jándose de él. Con esas imágenes, por supuesto Amigo no quería Se 
confrontación con Hostil. Mentalmente, Amigo ya estaba derrotado; la 
forma de que esas imágenes no se manifestaran era rehusarse a pelear, 
de manera que Amigo se dio la vuelta, alejándose de allí. 

Sin embargo, las imágenes de Hostil eran muy diferentes. Amigo 
estaba tirado en el suelo, mientras que Hostil se erguía sobre un opo- 
nente derrotado. Hostil visualizó a toda la secuela contemplando con ad- 
miración la gran capacidad para luchar de Hostil y su valentía. Hostil 
se visualizó caminando orgulloso, con los hombros echados hacia atrás, 
la cabeza en lo alto y sonriente; el héroe de la escuela. No es de sorpren- 
der que Hostil se convirtiera en un individuo agresivo. Hostil deseaba 
que esas imágenes se convirtieran en una realidad. 
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A medida que ambos crecieron y maduraron, muchas cosas cam- 
biaron. Amigo, en realidad no era un individuo cobarde como adulto, 
pero siempre que había una confrontación, Amigo tendía a alejarse de 
ella, ya que las imágenes (incidentalmente, unas imágenes de las cuales 
Amigo no estaba consciente) tendían al lado negativo y derrotista. Suce- 
día lo contrario con Hostil, quien experimentaba la tendencia a saltar 
con ambos pies y hacerse cargo de cualquier situación. Amigo tendía 
a analizarlo todo, estudiando y dándoles vuelta mentalmente a todas las 
cosas antes de tomar ninguna decisión, mientras que Hostil simplemen- 
te actuaba. 

Aquí no tratamos de juzgar cuál de ellos era mejor como adulto, pues- 
to que hay algo qué decir en favor de cada uno de esos tipos de persona- 
lidad. A lo que queremos llegar es a que ninguno de ellos tiene el menor 
conocimiento en cuanto al funcionamiento de la mente y a que hasta cierto 
punto ambos están un tanto fuera de control. 

Cuando usted comprende los mecanismos de la mente, puede con- 
trolar mejor su vida. En ocasiones desea un contacto con lo negativo a 
fin de evitarse una decepción, o considerar la situación desde una pers- 
pectiva diferente, desmenuzándola y analizando todas sus facetas. En 
otros momentos, quiere intervenir de inmediato y para ello se requiere 
una actitud positiva. Cuando usted está consciente, tiene el control. Y 
ésa es precisamente la clave, el control. 

Ni Amigo ni Hostil se convirtieron en individuos cobardes o heroi- 
cos durante ese incidente particular que ocurrió cuando tenían doce años 
de edad. Estuvo precedido de muchas cosas, pero el incidente fue un 
factor decisivo. Fue un cruce de caminos en la vida de ambos y los dos 
recordaban el incidente con tranquilidad. Hostil, cuando piensa en ello, 
se siente reconfortado y se ríe; Amigo experimenta un escalofrío, se 
encoge de hombros y se siente un tanto incómodo incluso como adulto. 
Ambos reconocen el incidente, pero no le conceden ninguna importancia. 

Cuando Amigo piensa en el incidente como un adulto, la memoria 
le juega un truco y no recuerda exactamente lo que sucedió. ¿Hubo una 
nariz sangrando y un pequeño que lloraba? ¿O no sucedió nada de eso? 
Los años transcurridos desde entonces han cambiado en un alto grado, el 
recuerdo de Amigo de ese incidente, como también cambió el recuerdo 
que tiene Hostil del mismo. 

Debido a que el incidente en realidad no sucedió tal y como Amigo 
cree que sucedió, con una simple técnica de la Dinámica Mental Silva, 
Amigo puede cambiar su punto de vista hacia el incidente. Por supuesto, 
cuando el incidente se cambia mentalmente, por medio de un cambio 
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en el punto de vista, también cambiará la cadena de acontecimientos que 
ha inculcado en Amigo una actitud derrotista. Ya que cambiar el inci- 
dente que hizo de Amigo una persona demasiado tímida y retraída es 
cambiar también las actitudes que se originaron a partir del incidente. 

Pero usted muy bien podría decir que no es posible cambiar algo 
que ya ha sucedido. Sí, es posible hacerlo; porque nada ha sucedido ja- 
más en la forma en que usted piensa que sucedió. No es posible tener 
una memoria precisa y objetiva; su programación y sus creencias pasa- 
das siempre matizan la realidad. 

Todas y cada una de las experiencias que usted tiene están filtradas 
a través de sus recursos de esa época y se ven a través de los lentes de 
su actitud. Si su memoria involucra a una persona, lo que usted ve real- 
mente no es esa persona, sino únicamente una proyección de ella, una 
proyección que esa persona está enviando. Es como si estuviese contem- 
plando una sombra proyectada por esa persona sobre una pared y, pen- 
sando que la imagen de la sombra es el individuo, dirigiera toda su 
atención hacia esa sombra. Todas las personas proyectan esa sombra de 
su imagen, y muchas lo hacen incluso para sí mismas. Los sentimientos 
verdaderos siempre están ocultos bajo el nivel de la conciencia. Perma- 
necen ocultos porque casi todos tememos sacarlos a relucir, ni siquiera 
ante nosotros mismos y mucho menos delante de los demás. 

La forma en que Amigo piensa acerca de ese incidente en realidad 
es falsa; las cosas de ninguna manera sucedieron así. Lo que ha hecho 
Amigo es crear un recuerdo de un suceso que Amigo cree que afectó 
todas sus actitudes posteriores hacia los hombres, las mujeres, los nego- 
cios y la vida en general. Los nuevos incidentes en donde surge una con- 
frontación provocan la remembranza de Amigo de una confrontación con 
Hostil durante su infancia y estimulan la actitud y las acciones del episo- 
dio original. 

De manera que, para cambiar un suceso pasado, usted simplemen- 
te cambie el recuerdo del suceso. Lo hace cambiando su actitud hacia 
el suceso, retrocediendo en el tiempo para darle una nueva dirección a 
su pasada estructura mental. 

Es así como funciona esto. 

Digamos que Amigo asistía a una clase de Dinámica Mental Silva. 
Se le indicaría que entrara a nivel, o que meditara, usando la técnica 
de tres a uno tal y como lo indicamos en el Capítulo 1. Una vez en el 
nivel Alfa, Amigo retrocedería en el tiempo hasta ese cruce de camistos, 
instruyendo a su yo pasado sobre el uso adecuado de la mente. Los re- 
cursos actuales de Amigo son muy vastos en comparación con los recursos 
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que tenía su yo de doce años de edad, y Amigo actual puede prestarle 
esos recursos de un yo futuro a un yo pasado. 

Amigo visualiza el suceso pasado usando la técnica de la Imagen do- 
rada para intensificar la imagen. La escena se hace más brillante y más 
llena de colorido. Amigo ahora la hace tridimensional y percibe la pro- 
fundidad de esa escena. Amigo capta la idea del olor de la escena pasa- 
da, de su sonido y de su sensación. La acción se detiene. 

Todavía a nivel, Amigo recorre mentalmente su yo pasado y abre 
una línea de comunicación introduciendo a su yo presente. Amigo le di- 
ce a su yo pasado que es el yo actual de una época futura y que el Amigo 
futuro ayudará al Amigo pasado prestándole algunos recursos del Ami- 
go futuro. El recurso que el yo futuro le ofrecerá al yo pasado es el de 
la fantasía mental. El yo pasado cambiará la imagen mental del inmi- 
nente conflicto. 

Ahora está a punto de tener lugar la confrontación. Hostil acaba de 
gritarle a Amigo ““Vamos a pelear”. La acción se detiene, como si fuera 
una fotografía, pero el yo pasado de amigo tiene movilidad. El yo pre- 
sente de Amigo está cómodamente sentado y a nivel y empieza a crear 
la escena con una gran imaginación. Operando como un yo futuro, Amigo 
se imagina ahora parado frente al yo pasado. Amigo le dice al yo pasado 
lo que ha sucedido, explicándole que el temor proviene de las imágenes 
mentales que ha estado creando el yo pasado. Pero ahora, puesto que 
el yo futuro le está brindando al yo pasado el recurso del conocimiento 
sobre el funcionamiento de la mente, el amigo pasado puede manejar 
la confrontación. 

El Amigo presente le indica al Amigo pasado que cambie las imáge- 
nes, que se imagine al yo pasado riendo ante la idea de pelear y que 
comprenda que el único resultado de una pelea será que Amigo u Hos- 
til, o ambos, resulten lastimados. Se le indica al Amigo pasado que vi- 
sualice una escena en la cual Hostil se siente mortificado por la negativa 
de Amigo a reaccionar ante las burlas y se escabulle. Se le ofrece al Ami- 
go pasado una serie de imágenes mentales totalmente nuevas. Ahora sus 
amigos y sus compañeros de clase lo felicitan por la forma en que mane- 
jó esa confrontación. Amigo visualiza a los niños y niñas pensando lo 

valiente y maravilloso que es Amigo, parado allí muy erguido. Amigo 
cambia y ve al yo pasado como un estudiante popular y respetado en 
la escuela. El Amigo actual, todavía a nivel, hace que la escena sea más 
brillante, de mayor tamaño y más llena de colorido. Amigo pone un marco 
blanco alrededor de toda la escena y así se convierte en el nuevo recuer- 
do de Amigo de ese incidente. 
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Si la antigua escena del pasado Amigo huyendo llega alguna vez a 
inmiscuirse en el recuerdo actual de Amigo, de inmediato pone alrede- 
dor de ella un marco azul y Amigo invierte lo que se hizo con el marco 
blanco. Amigo le quita el color a la escena, la hace deslucida y de una 
sola dimensión, la hace cada vez más pequeña hasta que es tan peque- 
ña como un frijol y después la ve desaparecer. Entonces Amigo visualiza 
la escena enmarcada en blanco y la agranda, haciéndola tridimensional 
e incluyendo sonido, olor, tacto, gusto y otras cosas a fin de intensificar 
la realidad de la escena. 

Ahora, siempre que ese incidente le venga a la mente, los pensa- 
mientos de Amigo son acerca del incidente más nuevo que involucra a 
su yo pasado más sabio y más maduro. Y después de ver el suceso un 
buen número de veces, Amigo desarrolla un nuevo recuerdo y una nue- 
va actitud, liberándose de toda una cadena de sucesos que antaño consi- 
deraba como negativos. Ha nacido un nuevo Amigo, lleno de dinamismo 
y confiado. l 

Si usted tiene un problema con cualquier aspecto de su vida que 

cree que estuvo instigado por algún suceso pasado, también puede re- 
troceder hasta ese suceso y cambiar su actitud hacia él entrando a nivel 
y deseando retroceder hasta esa época. Hable con su yo pasado y explí- 
quele quién es usted; explíquele que ahora es más sabio, que cuenta con 
más recursos y que pretende ayudar a dejar su yo pasado en la senda 
correcta, demostrándole a ese yo pasado cómo usar la mente para libe- 
rarse de todas las fuerzas negativas. Explíquele a su yo pasado la forma 
en que las imágenes mentales producen temor, ansiedad y estrés. Explí- 
quele cómo cambiar las imágenes mentales a fin de controlar la situación. 
Y después haga que su yo pasado, bajo la guía de su yo presente, haga 
todos los cambios necesarios. 
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Cuarta parte 


LA HABILITACIÓN 


Capítulo 14 


A A A AAA AAA <A _E —— — 


EL DESEO, LA CREENCIA Y 
LA EXPECTATIVA 


¿En qué forma puede influir en los acontecimientos de manera que 
las cosas resulten como usted lo desea? ¿Cómo puede resolver los pro- 
blemas a los cuales se enfrenta? ¿Cómo puede cambiar las cosas acerca 
de sí mismo con las cuales no se siente satisfecho? Aun cuando no es 
posible discutir el hecho de que no siempre puede obtener lo que desea, 
también es cierto que sí puede ejercer una enorme influencia sobre los 
acontecimientos de su vida y hacer que las cosas resulten con mayor fre- 
cuencia como usted quiere. Para lograrlo, debe comprender y usar las 
tres fuerzas poderosas del deseo, la creencia y la expectativa. 

Antes de que pueda ocurrir cualquier cosa que usted quiere, debe 
desear que suceda. Debe creer que puede suceder. Y debe esperar que 
sucederá. 

Vamos a analizar cada una de estas tres fuerzas y después veremos 
cómo puede hacer que trabajen en su propio beneficio. 

Cada manifestación de la voluntad va precedida del deseo de actuar. 
Usted debe desear algo antes que la voluntad pueda emprender alguna 
acción. Con objeto de desear algo, debe creer que obtendrá de ello cierta 
medida de satisfacción. 

Cualquier cosa que hace, desde el momento en que despierta por 
la mañana hasta el momento en que cierra los ojos para conciliar el sue- 
ño por la noche, está generada por el deseo. No hay nada que hagamos 
que no tenga detrás un grado o más de deseo. 

La satisfacción que usted cree que obtendrá debido a cualquier ac- 
ción puede ser la satisfacción directa del placer, o bien la satisfacción 
indirecta de evitar el dolor. Cuando usted experimenta varios deseos que 
están en competencia, la elección más probable será la que le brinde la 
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mayor medida de satisfacción. En ocasiones parece que una elección pue- 
de ofrecerle la menor cantidad de satisfacción; si ése es el caso, entonces 
busque una ganancia secundaria. 

Por ejemplo, cuando va a ver al dentista para que le canalice la raíz 
de un diente, eso difícilmente le ofrecerá una satisfacción. La ganancia 
secundaria en este caso es la eliminación del dolor en ese diente. La eli- 
minación del dolor es a menudo una ganancia secundaria. Otra ganancia 
secundaria podría ser la atención de los demás debido a un episodio de 
incomodidad, en cuyo caso la atención sería una compensación más que 
suficiente de la incomodidad. 

Evitar el dolor mantiene a un buen número de personas atrapadas en 
una posición particular en la vida simplemente porque creen que el hecho 
de hacer un cambio les causará cierta medida de incomodidad. A fin de 
evitar esa incomodidad, titubean en el estado existente de las cosas, aun 
cuando eso también les cause cierta incomodidad. Las máximas de “Más 
vale malo por conocido que bueno por conocer” y de “No saltes de la 
sartén al fuego”” expresan ese sentimiento. Observe en qué forma funciona 
aquí el sistema de la expectativa. Cuando espera una incomodidad o un 
dolor, esa fuerza trabaja para impedirle que haga cualquier cambio, in- 
cluso cuando el dolor es imaginario y quizá nunca llegue a presentarse. 

Lo mismo que todas las cosas, el deseo tiene varios grados de fuer- 
za. Considere la historia del discípulo que un día fue a ver a su gurú 
y le preguntó, “Maestro, ¿como puedo obtener el esclarecimiento?” 
El anciano y sabio gurú guió a su discípulo hasta las márgenes del río 
Ganges y una vez allí lo hizo arrodillarse con la cabeza sobre el agua. 
Entonces el gurú colocó su mano sobre el cuello del joven discípulo y 
lo obligó a meter la cabeza debajo del agua. Después de un minuto 
y medio, el joven estaba frenético; trató de zafarse y alzó los brazos, agi- 

tándolos en el aire, pero sentía que lo tenían asido con un puño de hie- 
rro. No lograba sacar la cabeza del agua. Después de dos minutos, cuando 
le parecía que sus pulmones estaban a punto de estallar, sintió que lo 
soltaban. El joven sacó la cabeza del agua, aspirando el aire a grandes 
bocanadas para llenar sus torturados pulmones. 

El gurú sonrió. ““Dime””, le preguntó con suavidad, “¿cuál fue tu 
mayor deseo justo en ese momento?”” 

“Respirar”, declaró enfáticamente el joven discípulo. 

“Ah”, respondió el gurú. “Cuando desees el esclarecimiento hasta 
ese grado, entonces será tuyo.”” 

Con objeto de comprender mejor el deseo, véalo en una escala as- 
cendente, como un gigantesco termómetro. En la parte inferior de la 
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escala está el cero y en la parte superior, el cien. Cuando su deseo es 
débil, cerca de la parte inferior de la escala, es muy improbable que ha- 
ya algo que pueda motivarlo para activar su voluntad y lograr el objeto 
que desea. Cuando su deseo se encuentra cerca de la parte superior de 
la escala, no habrá nada que le impida satisfacer ese deseo. 

En el Capítulo 18, La motivación y la postergación, se discute cómo 
incrementar el deseo. Para nuestros fines presentes, vamos a proponer 
tres reglas. 

Regla 1. Para incrementar el deseo, entre a nivel y visualice el resul- 
tado positivo final de lo que desea que suceda. Produzca las Imágenes 
doradas; haga que la escena sea más brillante, más grande, más llena de 
colorido y en tres dimensiones. Incluya tantos sentidos como le sea posi- 
ble. Descubrirá que su deseo de ese suceso se volverá más poderoso con 
cada visualización. 

Ahora veamos la segunda fuerza, la creencia. La creencia es la acep- 
tación mental de alguna idea como verdadera. Usted acepta las ideas de 
los demás porque son figuras de autoridad y usted está acostumbrado 
a sus ideas. 

Esta fijación de una creencia en su mente (por lo común a una edad 
joven y confiada) surge debido a que usted tiene una confianza absoluta 
en la autoridad (generalmente uno de los padres, a veces una institución 
religiosa o educacional, en ocasiones otro agente externo de confianza, 
como por ejemplo un familiar, un compañero o los medios masivos de 
comunicación). Esta aceptación puede surgir incluso cuando hay ciertos 
hechos que la contradicen. 

El refuerzo de las creencias les da mayor fuerza hasta que, falsas 
o verdaderas, se convierten en una parte fundamental de sus procesos 
de pensamiento. Para afianzar todavía más las cosas, las nuevas creen- 
cias se someten a una prueba mediante la estructura de la falsa creencia, 
complicando así el problema. Lo que esto significa es que usted única- 
mente acepta la información que refuerza la creencia. La información 
que contradice la creencia se rechaza. ; 

Y en esto radica uno de los problemas más grandes de la humanidad. 

Todo el fanatismo, el racismo, el egoísmo y casi todos los demás 
prejuicios en los que usted pueda pensar provienen de ideas que han si- 
do introducidas por un agente externo y aceptadas por el individuo. Por 
supuesto, también están las creencias de grupo, algunas de ellas válidas 
y otras imperfectas.. , 

El poder de las creencias para modelar nuestra propia conducta y 
nuestro criterio queda demostrado en la siguiente historia. Una de nues- 
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tras instructoras Silva, Marsha G., presentó una clase de la Serie de 
Conferencias Básicas Silva para Niños ante un grupo de niños de Los 
Ángeles, cuyas edades variaban de los siete a los once años. El objetivo 
primordial del seminario es inculcar en todos los niños. un sentido de 
su propia valía, enseñarles que pueden ser o hacer cualquier cosa que 
deseen, incrementar su propia estimación y convertirlos en buenos estu- 
diantes demostrándoles que no existe un niño estúpido, con excepción 
de aquellos que creen serlo. Hemos descubierto que un buen estudiante 
puede aprender de un mal maestro más que un mal estudiante de un 
Maestro capacitado. 


A esa clase particular asistían veinte niños y uno de ellos, Jane B., 


, de ocho años de edad, creía que cra una niña tonta. Su madre también 


lo creía, lo mismo que muchos de sus amigos. Su madre le comentó a 
Marsha que le quedaría muy agradecida si podía hacer algo por su hija, 
aun cuando en realidad no creía que eso fuese posible tan sólo en tres días. 

Durante la clase, Marsha arrancó un pedazo de una hoja de papel 
y le indicó a la clase que era un receptor, ya que recibiría algo. Después 
sacó una moneda de su bolso y la depositó encima del pedazo de papel, 
colocando el papel junto con la moneda al lado de un florero que había 
encima de su escritorio. Prosiguió la clase. A la mañana siguiente pre- 
guntó, ““¿En dónde coloqué la moneda?” Nadie lo recordaba; a partir 
de ese momento habían sucedido demasiadas cosas. 

Marsha señaló en dirección a la moneda, todavía sobre el pedazo 
de papel junto al florero. Después rompió dos hojas de papel en cien 
pedazos, sacó de su bolso dos rollos de monedas y procedió a colocar 
una moneda sobre cada pedazo de papel y a depositarlos por todas par- 
tes en el salón. Les pidió a todos los miembros de la clase que tomaran 
nota de que estaba colocando cada moneda encima de un receptor. Muy 
pronto todo el salón quedó cubierto de monedas colocadas sobre peque- 
ños pedazos de papel. Más adelante, ese mismo día, preguntó, *“¿En dón- 
de puse la moneda?” 

Todos se le quedaron mirando con curiosidad. Nadie estaba muy 
seguro de lo que quería decir, puesto que en todas partes hacia donde 
dirigieran la vista había una moneda sobre un pedazo de papel. Estaban 
en el suelo, encima del escritorio, en las sillas, en el antepecho de la ven- 
tana, frente a la puerta, encima de todas las mesas, en todas partes. Por 
último dijo, *“Vamos, todos debemos encontrar una moneda. Recó- 
janlas””. 

Muy pronto todos los niños tenían cuatro, cinco o seis monedas. En- 
tonces Marsha preguntó, “¿Cómo es posible que esta vez todos hayan 
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encontrado las monedas y que no hayan podido encontrar la que ayer 
dejé junto al florero?”” 

“Porque el día de hoy había muchas”, fue la respuesta. , 

Marsha asintió. “Así es, porque hoy había muchas monedas enci- 
ma de muchos receptores.”” 

“La información que ustedes depositan en su mente es muy seme- 
jante a las monedas””, continuó Marsha. “La información se encuentra 
almacenada en su cerebro en unos receptores llamados neuronas. Cuan- 
do ustedes depositan la información en un receptor, es difícil encontrar- 
la y ustedes piensan que tienen mala memoria, lo mismo que cuando 
trataron de recordar en dónde estaba la primera moneda. Pero cuan- 
do depositan la información en muchos receptores, es muy fácil encon- 
trarla.?” y 

Los niños no entendieron muy bien, de manera que Marsha declaró 
que trataría de demostrarles eso. Le entregó a cada uno de los niños que 
se encontraban en el salón una hoja de papel. En esa hoja estaba escrita 
la historia de la Batalla de Trenton. La esencia de la historia era la si- 
guiente: un nevado día de Navidad en el año 1776, el general George 
Washington, con una tropa compuesta de veintidós cientos de hombres, 
cruzó el río Delaware, atacó a un ejército de hessianos, mercenarios a 


.sueldo, y ganó una de las batallas decisivas de la Revolución. 


Marsha se dirigió a Jane B., de ocho años de edad y le pidió, ““Acom- 
páñame, Jane, voy a ayudarte”. 

Jane se sintió insultada. “Yo sé leer.” 

Marsha sonrió. ““Lo sé, pero voy a ayudarte a depositar la informa- 
ción incluida en la historia en un mayor número de receptores. Voy a 
enseñarte una nueva forma Silva para la lectura.”” - 

Una vez en su oficina, Marsha le pidió a Jane que cerrara los ojos y 
visualizara la historia. Jane vio la imagen de Washington con los ojos 
de su mente. Sintió la nieve que caía. Marsha le comentó a Jane que 
ese día el ejército se componía de veintidós cientos de hombres e hizo 
que Jane visualizara un búho, “porque tiene dos ojos grandes y redon- 
dos como dos ceros, con un número veintidós sobre su cabeza. Cuando 
llegaron a los hessianos, Marsha siseó porque eran el enemigo y convir- 
tió el siseo en la palabra hessiano. Marsha hizo que Jane intensificara las 
imágenes visuales: la nieve era más blanca y más fría; se escuchaba el 
ulular del búho hasta que fue tridimensional; el número veintidós sobre 
la cabeza del búho se volvió cada vez más grande hasta que llenó la esce- 
na. El Delaware se veía cubierto por los hielos. Marsha le ayudó a Jane 
a producir las Imágenes doradas. 
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Regresaron al salón y Marsha les pidió a todos los niños que repitie- 
ran la historia. Más adelante, ese mismo día, les preguntó, ““¿En qué 
año tuvo lugar la batalla?”” Muchos sabían la respuesta y levantaron la 
mano. “¿Cuál era el nombre del general?” Todas las manos se alzaron. 
“¿Qué día tuvo lugar la batalla?” La mayoría supo que tuvo lugar el 
día de Navidad. “¿De cuántos hombres se componía el ejército de George 
Washington?” 

Sólo se levantó una mano. Jane B. miró a su alrededor, vio que su 
mano era la única que se había alzado y de inmediato la bajó. 

Detengámonos aquí durante un momento y volvamos a ese aspecto 
de la creencia y al hecho de que usted sólo acepta la información que 
refuerza su creencia. Jane creía que era estúpida; su madre lo creía y 
su maestra también lo creía. Casi todas las personas que estaban en con- 
tacto con Jane creían que era una niña tonta y esperaban que reacciona- 
ra de una manera estúpida, y ella misma también lo esperaba. 

Pero, ¿acaso el hecho de ser la única entre veinte estudiantes que 
sabía la respuesta reforzaba su estupidez? Por supuesto que no; la con- 
tradecía. De manera que rechazó la información y bajó la mano. No po- 
día creer que era la única que tenía la respuesta correcta. Marsha, por 
supuesto, sabía que Jane conocía la respuesta debido a que el búho con 
el número veintidós arriba de su cabeza era una imagen poderosa. Des- 
pués de una poca de persuasión, al fin Marsha logró que Jane respon- 
diera, “¿Veintidós cientos?”” 

Marsha asintió y le comentó a Jane que era muy inteligente por sa- 
ber la respuesta. Ahora Jane se preguntaba por qué nadie más en el 
salón la sabía, puesto que la imagen del número veintidós era tan pode- 
rosa. Quizá todos los demás alumnos eran un poco estúpidos. Surgieron 
algunas preguntas más y muchos supieron las respuestas, lo mismo que 
Jane. Entonces Marsha preguntó, “¿Cuál era el nombre del ejército ene- 
migo?” 

Una vez más, sólo una mano se alzó. La respuesta estaba muy clara 
en la mente de Jane. ““Los hessianos””, respondió con toda claridad. La 
creencia de Jane empezó a cambiar; así tenía que ser. Conservar su anti- 
gua creencia de que era estúpida habría significado rechazar una infor- 
mación obvia. Marsha se había cerciorado de que Jane captara la nueva 
información, de manera que se viera obligada a rechazarla, como tendía 
a hacerlo, pero era algo que Marsha no permitiría que volviera a suce- 
der, o bien tendría que deshacerse de la antigua creencia e instalar una 
nueva. La nueva creencia era que ella, Jane B., no era estúpida; a decir 
verdad era muy inteligente, pero había estado depositando la informa- 
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ción en su cerebro en la forma errónea, sin usar el número suficiente 
de receptores. 

Le hablaron a su madre de ese incidente y de inmediato cambió su 
creencia acerca de la inteligencia de su hija. (Cuando creía que Jane era 
estúpida, a veces se imaginaba a su hija como una mujer adulta aburri- 
da, lavando platos en un fregadero sucio y con un desaseado niño col- 
gando de su delantal. Con su nueva creencia en Jane como una niña 
inteligente y alerta, cambiaron las imágenes mentales de la madre. Aho- 
ra veía a Jane como una estudiante universitaria, como una profesionis- 
ta y como la madre de niños inteligentes y de agudo ingenio.) 

Esta historia sucedió hace nueve años. La madre de Jane nos llama 
por teléfono de vez en cuando para informarnos de los progresos de su 
hija. No nos sorprende nada enterarnos de que ha sido una alumna con 
calificaciones de A durante tanto tiempo, que ya no tiene la menor rela- 
ción con el incidente que causó todo eso. 

Ahora vamos a proponer la Regla 2. Para intensificar o cambiar una 
creencia, debe reconocer que esa creencia es una aceptación mental de alguna 
idea como verdadera, y que es posible cambiar esas imágenes mentales. 

Usted puede rechazar una creencia que le está causando daño, pro- 
blemas o lo está limitando de alguna manera. Una vez que haya recono- 
cido su creencia errónea, piense en la idea opuesta. Quizá no tiene exceso 
de peso porque come demasiado; tal vez come demasiado porque cree 
tener exceso de peso. Visualice lo contrario. Véase a sí mismo con el pe- 
so que desea tener y crea que puede llegar a tener ese peso. Puede hacer- 
lo entrando a nivel y viéndose como una persona activa, vigorosa y con 
el peso que desea tener. Este mismo proceso puede usarse para rechazar 
cualquier creencia nociva. 

Y ahora veamos la tercera fuerza, la expectativa. 

Ciertamente la expectativa es una fuerza muy poderosa. A tal grado 
que un médico puede tomar una píldora inofensiva y decirle a un pa- 
ciente que se trata de un poderoso medicamento y ese paciente reaccio- 
nará como si en verdad hubiera tomado una verdadera medicina. A este 
fenómeno muy bien documentado se le conoce con el nombre de efecto 
de placebo. También podríamos llamarlo el efecto de la expectativa. 

Por supuesto, el efecto del placebo no funciona todo el tiempo. Si 
lo hiciera, nadie se molestaría tomando ningún medicamento; en vez de 
eso, simplemente todos usaríamos los placebos. Sin embargo, sí da re- 
sultado en un porcentaje significativo y mensurable de éxito. 

La expectativa es una fuerza muy poderosa en nuestra propia vida. 
¿En qué forma puede usted usar a la expectativa como una fuerza en 
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su vida? ¿Puede esperar simplemente que le sucedan cosas buenas y sí 
le sucederán? 

Cuando una figura de autoridad a la que respeta; por ejemplo un 
médico, un maestro, uno de sus padres o su jefe le dice algo, esas pala- 
bras ejercen un efecto en los tres niveles, el físico, el mental y el espiri- 
tual. Cuando usted cree en esa figura de autoridad sin ningún titubeo 
y sin la menor reserva, entonces es probable que llegue a suceder lo que 
esa persona espera de usted. No obstante, en lo que concierne a lo 
que usted espera de sí mismo, muy bien podría decirse, “Voy a esperar que 
esto suceda”, sólo para escuchar que una vocecita en su interior respon- 
de, “¿A quién tratas de engañar?” El truco consiste en que usted se con- 
vierta en su propia figura de autoridad respetada. 

La expectativa se refuerza con las técnicas de la Dinámica Mental 
Silva que implican entrar al nivel Alfa y crear la fantasía visual del suce- 
so deseado como si en verdad estuviese teniendo lugar. Esta técnica tie- 
ne un efecto dual: lo coloca en la posición de actuar como su propia figura 
de autoridad y de esa manera refuerza su experiencia de sí mismo. Mien- 
tras más éxito tiene usando el Método Silva, más creerá en usted mismo 
y estará más capacitado para provocar el resultado positivo anticipado 
de cualquier suceso que esté tratando de provocar. 

Así que la Regla 3 es la siguiente: Para desarrollar la expectativa, 
entre a nivel y visualice el suceso como si ya estuviera aconteciendo. Use 
la técnica de la Imagen dorada para agrandar la imagen de ese suceso; 
déle más brillo y haga que sea tridimensional, haga un acercamiento so- 
bre las diferentes áreas del incidente tal y como desea que sea, déle más 
colorido e incluya otros sentidos, como el oído y el tacto. Cuando salga 
de nivel, piense en el suceso como si fuese a tener lugar en una fecha 
previamente determinada. Descubrirá que cada vez sucede un mayor nú- 
mero de esos acontecimientos esperados. 

Para ayudarla a cambiar su expectativa, recuerde el principio de la 
correspondencia; como es arriba, es abajo; como es abajo, es arriba. Lo 
mismo que sucede con la semilla, sucede con el árbol. Empiece por las 
cosas más pequeñas si quiere cambiar las más grandes. Si desea lograr 
un cambio en un amigo, en uno de sus padres, en su hijo, en su cónyu- 
ge, cambie sus propias expectativas. Empiece por esperar aquello que 
quiere que suceda y observará que ocurren ciertos cambios. 

Espere primero que las cosas sucedan en pequeña escala y a medida 
que las cosas más pequeñas cobren vida, puede esperar que ocurran las 
más importantes. La expectativa es una de esas cosas que puede y debe 
discutirse con la otra parte. Las expectativas funcionan con todas las per- 
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sonas y en todos los niveles, a nivel familiar, en el pueblo, en la e 
y también a nivel del país, a nivel internacional y universal. A ey es 
la ley; lo que funciona con lo más pequeño también funciona con o pa 
grande. Lo que da resultado con la molécula también funciona con e 
universo. Cambie sus expectativas y vea que su realidad ysu mundo cam- 
bian hasta el grado en que usted quiere que cambien. Y con el tiempo, 
llegará al lugar en donde desea encontrarse. 
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Capítulo 15 
LAS PALABRAS DE PODER 


Hace algunas décadas había un psíquico ruso cuya reputación de rea- 
lizar proezas extrañas y misteriosas rivalizaba con la de nuestros magos 
más grandes. Se decía que mientras los magos recurrían a ciertos trucos 
para lograr sus sensacionales efectos, Wolf Messinger no lo hacía. Se- 
gún dice la historia, el líder soviético José Stalin pidió ver al psíquico. Le 
pidió a su jefe de seguridad que le hiciera llegar a Messinger el Mensile 
de que debería presentarse en la oficina de Stalin en el Kremlin dentro 
de los tres días siguientes. También le indicó al jefe de seguridad que 
no debería darle un pase a ese hombre, si era tan bueno como pretendía 
lograría llegar a su oficina sin necesidad de un pase, sin ninguna autotik 
zación y sin ningún material escrito de ninguna clase. . . incluso si se 
trataba del área más estrechamente vigilada de todo el mundo. 

Dos días después de manifestar esa petición, Stalin alzó la mirada 
de su escritorio para encontrarse con un hombre parado frente a él. Eso 
no sólo era una infracción de la seguidad, sino que ante su mente era 
algo imposible. Llamando a su gente de seguridad, empezó a oprimir 
algunos botones ocultos que hicieron sonar las campanas y las alarmas. 
Muy pronto, en todo el piso había una gran conmoción; los guardias co- 
rrieron a rodear al desconocido. Cuando interrogaron al hombre, reveló 
que era Wolf Messinger y que simplemente estaba acatando las órdenes 
de Stalin de que se presentara delante de él. 

Durante un interrogatorio posterior para averiguar cómo lo había 
logrado, declaró que había colocado sobre su persona un manto de invi- 
sibilidad, diciendo las palabras, ““Beria, Beria, yo soy Beria” y repitién- 
dolas hasta que él mismo creyó. Cuando interrogaron a los guardias 
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declararon que la única persona que había cruzado frente a ellos era el 
jefe de la policía secreta soviética, Lavrenti Beria. 

La proeza de Wolf Messinger es una notable demostración de las 
palabras de poder. Podemos ver a nuestro alrededor incontables ejem- 
plos del uso de las palabras de poder, desde las exclamaciones de los prac- 
ticantes de artes marciales hasta el grito de ““¡cuidado!”” de los jugadores 
de golf. A pesar de que ocurre frecuentemente y de la utilidad obvia de 
este concepto, son muy pocas las personas a las que se le ocurre aplicar- 
lo en su propia vida. En este capítulo ofrecemos una explicación más 
completa de su uso y de la gama de aplicaciones que tiene, de manera 
que usted pueda añadir otro valioso instrumento a su almacén mental. 

Un ejemplo de la fuerza dinámica de las palabras de poder surgió de 
nuestra propia investigación Silva en la Preparatoria Hallahan en Fila- 
delfia, Pennsylvannia. Una adolescente tenía miedo de algunos alboro- 
tadores de su escuela después de sufrir varios ataques verbales de ellos 
en el pasado. El equipo de instructores Silva repasó con los estudiantes 
nuestro programa modificado y después de eso otros miembros del equipo 
Silva efectuaron una investigación de seguimiento. Se descubrió que los 
estudiantes que participaron habían adquirido diferentes recursos de ese 
programa, dependiendo de sus problemas individuales. 

La jovencita en cuestión estaba particularmente interesada en el con- 
cepto de las palabras de poder. Su interés primordial era mantenerse a 
salvo del peligro y creía que el aprendizaje de las palabras de poder le 
brindaría el máximo beneficio. Al día siguiente de que el equipo termi- 
nó su trabajo en la escuela, informó más adelante, iba caminando por 
el patio de la escuela y tuvo que cruzar frente a ese grupo al que tanto 
temía, y en vez de esperar sus burlas y sonrisas despreciativas, o que 
alguien la hiciera tropezar o quizá la golpeara en el brazo o algo todavía 
peor, se concentró en el poder de la palabra cuidado. 

Repitió la palabra cuidado una y otra vez, tal y como se lo habían 
enseñado. Uniendo los tres dedos de su mano para inducir la técnica, 
visualizó mentalmente un silencioso cuidado que cada vez era más fuer- 
te, hasta que la palabra invadió toda su conciencia. Aproximándose al 
grupo con la cabeza erguida y concentrándose en la palabra cuidado, cruzó 
frente a todos y por vez primera desde que podía recordar, ninguno de 
ellos le dijo o le hizo nada que pudiera dañarla en lo más mínimo. A 
decir verdad, confesó, actuaron como si ella ni siquiera estuviera allí. 

Abundan las razones para creer en la efectividad de la palabra de 
poder. Hay una expectativa de que las cosas resulten bien y también está 
la eliminación de la expectativa negativa del temor, produciendo así un 
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estado mental libre de estrés y relajado. Y por último, está la fe qu 
A a en un individuo. He aquí la forma de usar el Per 
e la 
% a ros poder como un recurso que le ayudará a lograr que 
Empiece con una palabra sencilla, una palabra que le demuestre 1 
efectividad del concepto de la palabra de poder. La primera palabr de 
poder que debe usar es la palabra misma de poder. Puede usar la ste 
de los tres dedos, uniendo los tres primeros dedos de cualquiera de sus 
manos como el mecanismo disparador que incrementará su uso 
Piense en la palabra poder durante treinta segundos 'repitiéndola d 
o tres segundos. Empiece con una imagen pequeña en ún marco siesto 
y después intensifique la imagen agrandando el marco. Agrande la ale 
.e de manera que pueda verla escrita en grandes letras sobre la LR 
e ce rea Al mismo tiempo, escuche la palabra hablada, que ca- 
| se vuelve más fuerte. Grite mentalmente la palabra poder, sin- 
tiendo que se vuelve cada vez más poderosa a medida que lo Hace Dé 
algunos pasos al hacerlo y observará que camina más erguido cin 
y con mayor confianza. Incluso puede sentir que una Habs fortal 
invade todo su cuerpo. Es 
Este es el concepto y el uso de la palabra de poder. 

: Durante el seminario de la Dinámica Mental Silva demostramos 1 
acción de la palabra de poder. A cada una de las personas que s i 
cuentran sentadas en la primera fila se le dice una palabra hi: debe ie 
petir mentalmente. El instructor le indica en voz baja, a la ii del 
grupo que piense en la palabra fuerte y a la otra Enfénd que piense + 
la palabra débil. A todos se les pide que mantengan el brazo derecho pl 
tendido y al frente de su cuerpo. Después el instructor se pasea fi 
a ellos y trata de bajar todos esos brazos. a og 

Lo que sigue después es que todos los estudiantes que asisten al se- 
minario se quedan boquiabiertos, sorprendidos y divertidos al ver qu 
acaba de ocurrir algo insólito. La mitad de los ocupantes de la le : 
fila acaba con el brazo colgando hacia abajo, mientras que el i da 
manece con los brazos extendidos y rígidos. Todos aquellos a bib i 
les indicaron que repitieran la palabra de poder fuerte tienen el den de- 
recho extendido; el instructor no logró bajarlos. El resto parece un ta k ; 
avergonzado, con el brazo derecho colgando a un costado. Las ala 7 
de poder que se usaron debilitaron a quienes pensaron en la palabra d bil 
y reforzaron a quienes pensaron en la palabra fuerte. G 

Un hombre sano y fuerte como un toro, creyendo que por algun 
razón es débil debido a un problema imaginario, o que alguien con taor 
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va a encontrarse es más fuerte que él, se sentirá realmente débil. Esto 
se ha demostrado muchas veces en todas las arenas profesionales del mun- 
do, en especial con los boxeadores, quienes tratan de ““asustar”” o debi- 
litar a sus oponentes con palabras de poder dirigidas a ellos mismos y de 
debilidad dirigidas a sus oponentes. 

El mismo efecto puede verse en la ventaja que alcanzan los equipos 
deportivos, que se ha documentado muy bien a lo largo de los años en 
todas las escuelas secundarias y preparatorias, en las universidades y en 
los estadios profesionales en todo el mundo. Cuando usted hace que mi- 
les de personas juntas piensen en su hombre, en su mujer o en su equipo 
ganador, esos pensamientos generan una sensación de poder en los miem- 
bros del equipo. La ventaja del ‘‘equipo de casa” se incrementa todavía 
más cuando todos los espectadores usan la misma palabra, como lo ha- 
cen cuando pronuncian como una cantinela el nombre de su jugador fa- 
vorito. 

Usted puede usar la técnica de la palabra de poder para crear un cam- 
bio inmediato en sus acciones. Ya sea que se trate de un cambio de la 
cobardía al valor, de la postergación a la motivación, o del letargo a la 
actividad, hay una palabra para usted. Digamos que ahora desea hacer 
algo que ha estado posponiendo; forme una imagen mental de usted mis- 
mo haciendo eso. Puede mejorar la técnica haciendo más brillante la ima- 
gen y después haciendo algunos acercamientos de ella. Una vez que tenga 

una imagen clara en su mente, repita la palabra de poder apropiada, que 
en este caso es activar. Repita la palabra una y otra vez, reteniendo la 
imagen de la cosa que desea hacer. Descubrirá que su energía se acumu- 
la hasta una etapa en la cual usted se activará realmente para hacerla. 

Hay muchas palabras que usted puede usar como palabras de poder. 
Fortaleza, salud, cuidado, atractivo, bella, fuerte, poderoso, valeroso, intré- 
pido, esbelto, relajado, triunfador, eficiente, atraer, repeler, creativo, son sólo 
unas cuantas. Vea en cuantas más puede pensar que sean útiles para usted. 

Cuando comprenda que usted tiene el control, y que uno de los ins- 
trumentos de ese control es el uso bien dirigido de la palabra de poder, 
entonces podrá cambiar por grados de débil a fuerte, de atemorizado 
a valeroso, de obeso a esbelto, de postergar las cosas a hacerlas y del 
fracaso al éxito en cualquier meta hacia la cual instruya a la poderosa 
fuerza de su mente para que la alcance. 
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lo que da por resultado, el exceso de peso. En otras palabras, la gente 
que padece exceso de peso come demasiado. ka 
Capítulo 16 La solución es muy simple, y obvia. No hay nada mágico en ella 


= y todos sabemos la respuesta. Puede manifestarle en dos palabras: comer 
EL CONTROL DEL PESO 


Diríjase a su librería local y examine la sección de libros sobre 
el control del peso; allí encontrará casi cualquier cosa que esté bus- 
cando. ¿Quiere una dieta en la cual predomine la ingestión de carne? 
Allí está. ¿No le agrada la carne y quiere una dieta vegetariana? Allí la 
tiene. ¿Le agrada ingerir bebidas alcohólicas? Hay una dieta para 
la persona que bebe. ¿No le agrada el agua? Hay una dieta de re- 
ducción de líquidos. ¿Le agrada el agua? También hay una dieta de 
agua. Encontrará una dieta de fruta, una dieta de Jugos, una dieta 
de queso, una dieta de huevo, una dieta de arroz, una dieta de pan, 
una dieta con alto contenido en proteínas, una dieta con un bajo con- 
tenido en proteínas, una dieta con un bajo contenido en colesterol, 
una dieta con un alto contenido de colesterol, una dieta con grasas y una 
dieta sin grasas, una dieta con un bajo contenido de sal y una dieta 
con un alto contenido de sal, una dieta de yogurt, una dieta con un 
bajo contenido de fibras y una dieta con un alto contenido de fibras 
y, si estuviese dispuesto a aceptar la filosofía de respirar el aire, una die- 
ta de aire sin alimentos. 

Casi todos estos libros de dietas están escritos por autoridades mé- 
dicas, doctores y especialistas en nutrición y casi todos se contradicen 
unos a otros. 

¿A quién debemos creerle? ¿Qué es lo que debemos creer? 

Vamos a analizar a un individuo con exceso de peso. Excepto en 
casos muy raros, una excesiva ingestión de alimentos da por resultado 
que el cuerpo almacene las calorías que no usa para la energía cinética 
(energía del movimiento) como una energía potencial (una energía en 
espera de que se le dé un uso) y lo hace en forma de grasa del cuerpo, 
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menos. 

Qué fácil. 

¡Qué difícil! , ; 

Vamos a explorar la dificultad; ya que aquí operan incontables fuerzas 

insidiosas. 
B ie lugar, examinaremos el punto de vista del cuerpo en lo 
concerniente a los alimentos. Cualquier cosa que haya en el cuerpo que 
defina esa sensación de vacío en el estómago como una necesidad de ali- 
mento es uno de los problemas básicos. Puesto que las analogías y las 
metáforas a menudo ofrecen respuestas abstractas que no conducen a 
una mejor comprensión, vamos a elaborar una ahora mismo. 

Hay dos tipos básicos de energía, la potencial y la cinética. La ener- 
gía potencial es la contenida y en espera de usarse; la energía cinética 
es la energía del movimiento. | 

Digamos que usted tiene un reloj anticuado de cuerda; aprieta la 
cuerda insertando una llave en el lugar adecuado del reloj y dándole vuelta 
para apretar la cuerda. Así tiene lugar una transferencia de energía; us- 
ted transfiere la energía de sus dedos a la llave, a los engranes y a la cuerda 
en donde está almacenada la energía. A medida que el resorte se desen- 
rolla lentamente, la energía se vuelve cinética, haciendo que las maneci- 
llas se muevan para que usted pueda saber la hora. ; 

Una vez que ha dado vuelta a la llave hasta que la cuerda queda to- 
talmente enrollada, sería difícil darle más vueltas. Imagínese lo que su- 
cedería al reloj si tomara unas pinzas y, haciendo uso de toda su fuerza, 
volviera a darle vuelta a la llave una vez y otra y otra más. 

Su reloj al fin estallaría en una masa de tornillos, alambres y frag- 
mentos de metal cuando la cuerda enrollada en exceso, que ya no puede 
contener toda la energía que introdujeron por la fuerza en ella; sale vo- 
lando por todas partes. El exceso de cuerda era la causa primordial de 
descompostura en los relojes durante la primera parte de este siglo, an- 
tes de que se inventaran unos pequeños mecanismos de embrague para 
quitar la presión del sistema de engranes y hacer que resultara imposi- 
ble darle demasiada cuerda a un reloj. 

Ahora veamos la forma en que se aplica esta metáfora a las personas. 

El alimento es una energía potencial. Usted usa esa energía (la con- 
vierte en cinética) cuando camina, habla, piensa y come. Incluso usa una 
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porción de ella mientras está a 
cho. Podría decirse que el e 
alimentarse a sí mismo. 


Se necesita mucho menos alimento de lo que generalmente se pien- 
sa para producir la energía que necesita la mayoría de la gente. Intelec- 
tualmente, la mayoría de la gente sabe que después de un buen desayuno 
y antes de una cena abundante, una manzana o cualquier otra fruta equi- 
valdría a una comida sana y ligera. Entonces, ¿por qué darle demasiada 
Cuerda al reloj? ¿Por qué consumir una comida que alimentaría en for- 
ma adecuada a varias personas durante dos días? Ciertamente no es por 
el valor alimenticio; entonces, ¿cuál es la razón? 


He aquí sólo algunas de las razones 


por las cuales la gente come en 
exceso: Culpa. Socializar. Sustitución. Distorsión deliberada de su aparien- 
cia. Necesidad de amor. 


costado en la cama contemplando el te- 
quivalente de darle cuerda a un reloj sería 


tos (y los que más engordan) son costosos y que el hecho de dejar una 
parte en el plato significa que están desperdiciando su dinero. 

Socializar: “Vamos a discutir esto mientras tomamos un café y unas 
donas.” “Hablaremos de eso en la comida.”” “Nos reuniremos para ce- 
nar.” “Vamos a discutir esto mientras tomamos una copa.” “En el Two 
Seasons sirven las mejores margaritas de la ciudad, vamos allí para dis- 
cutir los términos.” “He descubierto la mejor pastelería, hablaremos 
cuando estemos allí.” Y así sucesivamente. A veces es una gran revelación 


cuando la gente descubre que es posible socializar sin necesidad de lle- 
varse algo a la boca. 


reciente clase Silva, una mujer con 
exceso de peso se puso de pie y preguntó por qué no podía dejar de co- 
mer en exceso, por qué necesitaba raciones extra y a veces hacía cuatro 
comidas completas al día. Con lágrimas en los ojos y con un nudo en 


la garganta, declaró, ““La gente siempre me dice que no coma tanto, pe- 
ro nunca me dicen có 


mo dejar de hacerlo. ¿Cómo puedo evitarlo?” 
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í jer triste y sabiendo que la respuesta necesaria era 
a ente indicarle una dieta o que hiciera ejercicio 
Ea el instructor experimentó una paa rem 
arle sin ambages, “‘¿Su esposo todavía la ama? i ais 
da qué ver con la que ella había hecho y duran 
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E ; a 
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i j í j alquier 
e de sí misma en el espejo. Se conocía mejor que cu e 
e . . . a i 
zai rsona; y si conociéndose tan bien se odiaba a sí eaa z z 
pa To die no les desagradara a los demás? Con una filo s el 
s1 . . . o 
e uba difícil creer que alguien pudiera experimentar agra 
e res 
rla. As 
ucho menos ama: ; A LS 
el y ue su esposo no la amaba debido a su apariencia. “Pues bi x A 
si 5 onscientemente, ‘‘de acuerdo. A mí tampoco me Epe 
aca de S í i esposo: 
apariencia de manera que, ¿por qué debería agradarle a mi esp 
mi A 
odía aceptar eso. dise AAN 
-plan si llegara a perder peso, a lucir bien y volviera a pr SN 
y nton 
ado hacia ella misma y a pesar de eso su esposo no la Ay e e 
r 1 esp : 
si a ella a la que no amaría, y no a su apariencia. Y e po r ne po 
i igui í ma a 
No importaba cuantas dietas siguiera, no había e ir o 
u consciente interno le permitiera bajar de peso y ucir > : mico 
d lucir bien era algo que su consciente interno consideraba c 
e 
ía evi a toda costa. 
Eni le Mons personas escucharon palabras como es- 
Necesidad de amor: f aii 
tas cuando niñas. ‘‘Querida, debes comerte todo lo que tienes en sl ÉS 
5 ' á á as 
to”, o bien, ““Si quieres que mamá te ame, vale más que te com 
: i i osa. 
hieharos” O espinacas, o calabacitas, O cualquier otra c po 
i Después de escuchar esto durante cierto periodo de gta a: e 
f i dulto nece- 
n adulto 
i r con la comida. Como u 
eos y lo sos porque el alimento equivale al amor. 
i 5 co 
sitado de amor, él o ella are» pao 
os alimentos; se c 
Si usted no puede encontrar el amor, encuentra : 5 
ílti ; ¿acaso no era así cuando su madre los am 
todo, hasta el último pedazo; ¿acas 
e i í chas 
Además, la falta de amor se experimenta como SS e 
personas quieren llenar ese vacío con amor, y en vez de e 


con comida. 
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Con tantas razones para comer y para hacerlo en exceso, es sorpren- 
dente que no todos tengamos exceso de peso. ¿Por qué no es así? Como 
sucede con todas las cosas, nuestro propio punto de vista es decisivo. 
El alimento representa diferentes cosas para diferentes personas. 

¿Considera usted a los alimentos como un medio de socializar, como 
un sustituto, como un método para conservar su propia estimación, o 
como una expresión de amor? ¿O considera a la comida como energía, 
pura y simple, como un leño en el fuego, como la gasolina para el auto- 
móvil o la electricidad para la iluminación de su hogar? Si tiene exceso 
de peso, puede apostar a que no considera los alimentos como energía 
y que su problema está incluido en cualquiera de los grupos anteriores. 

Muchas personas se han sometido a un ayuno de diez días y se han 
sentido mejor por ello; algunas ha seguido ayunos de cuarenta días. Por 
consiguiente debemos asumir que el cuerpo sano promedio puede muy 
bien prescindir de alimento digamos durante cinco días, por mencionar 
una cifra conservadora. Y sin embargo hay personas que pueden comer 
dos huevos, papas, pan tostado y café a las 8.00 a.m., pasteles y café 
a las 10.30 a.m., y después, a la 1.00 p.m., decir, ““Me estoy muriendo 

de hambre, vamos a comer algo””. 

Obviamente, usted no puede “morirse de hambre” entre el desa- 
yuno y la comida, de manera que, ¿cuál es la razón de esas punzadas 
de hambre? 

La respuesta es semántica. El mensaje de un estómago vacío que 
usted está recibiendo sólo se interpreta como punzadas de hambre. Lo 
que es en realidad es una energía potencial que quiere convertirse en 
energía cinética. Esa sensación de energía se ha interpretado como ham- 
bre durante tanto tiempo que se ha convertido en una sensación de te- 
ner el estómago vacío, cuando en realidad su cuerpo le está diciendo que 
él dispone de energía ahorrada y que le suplica que le dé algún uso. Pero 
en vez de usarla jugando, haciendo ejercicio o trabajando, esa energía 
se emplea comiendo. El cuerpo tiene una gran abundancia de combusti- 
ble y con ese mensaje está pidiendo que se use, pero en vez de ello se 
introduce más energía en el estómago, y esa energía se vuelve hacia el 
interior para digerir la nueva embestida de comida, que en primer lugar 
el cuerpo ni siquiera quería. Después de comer, la sensación de energía 
se convierte en una sensación de letargo a medida que la energía cinética 
acumula una mayor cantidad de energía potencial. 

Debe aprender a interpretar esa sensación de hambre como una sen- 
sación de energía, y después debe usarla. Muy pronto descubrirá que 
tiene más energía de la que ha tenido desde que era adolescente y antes 
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prendiera a interpretar el mensaje de la energía como una sensa- 
de que a 


ción de hambre. 

A principio 
reducción de su pe 
es la mejor dieta de 
en cinco palabras. 


e necesita. l 
te todo lo que s 
AA aquí una excelente forma de comer menos. Puede convertirse 


roblema si usted padece algún complejo de culpa, pero eso se 
tA vez establecido el patrón de comer menos. Pida lo que or- 
o ene cuando va a comer o cenar a un restaurante y sírvase 
os acostumbradas cuando lo hace en casa, pero mp "ea 
mitad de lo que hay en su plato. Antes de empezar a comer, f vi mu 
raciones a la mitad y coma sólo la mitad. Es un método simple y 
i mer menos. 
O pi más de cien años y a decir verdad A a 
se escribió el primer libro sobre dietas a finales del siglo o os ( re 
tistas han recomendado el consumo de fruta como una - as pe : 
del día. Si come una o dos naranjas, O una manzana y un T cita c z as 
brirá que desaparece su mensaje de hambre y aún así A a aii 
energía suficiente para emplearla en algo. No se ape a a Ear 
total de fruta, puesto que HEA más nutrientes de los que p 
i régimen de frutas. 
cz cue e oaii a comer una poca de fruta a la de del 
desayuno, la comida o la cena, descubrirá que cambiarán na e sos 
hábitos de comer. En realidad no necesita una dieta formal. No le reco 
mendamos ninguna, porque todas tienden a controlarlo y puesto que a 
nadie le agrada sentirse porera a una fuerza externa, usted com- 
irá nscientemente cualquier dieta. 
cios que modifique su dieta; y eso es algo que sí puede hacer. 
Por ejemplo, es mucho más sencillo eliminar un tipo de meraes 
usted cree que le está causando algún problema. - - quizá el azúcar. Sim- 
plemente elimine el azúcar y ya habrá iniciado el camino hacia la reen 
peración. Usted sabe qué alimentos contienen un exceso de azúcar: los 
pasteles, las galletas, los dulces, el helado, los postres, etcétera. No pue- 
de evitar totalmente el azúcar; se encuentra en casi todos los alimentos 
procesados y en la mayoría de los panes. Sin embargo, no es necesario 
eliminarlo, sólo debe modificar su ingestión. i 2 
Puede decidirse a eliminar el pan de su programa de alimentación, 
o los aderezos para ensalada, o el aceite y la mantequilla, o el alcohol. 


de este capítulo leyó que la magia no interviene en la 
so; todo lo que tiene qué hacer es comer menos. Esa 
] mundo. Y una dieta todavía mejor puede resumirse 
““Coma menos; haga más ejercicio.” Y eso es real- 
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Puede modificar simplemente sus hábitos de comer si come en forma 
moderada y disfruta más de ello. 

En el Capítulo 3, Las cinco reglas de la felicidad, aprendió que la pri- 
mera regla es, ““Si te agrada una cosa, disfruta de ella?” y que las dos 
emociones que impiden a una persona disfrutar son el temor y la culpa. 
En lo que concierne a los alimentos, entran en juego estas dos emociones. 

Una persona que asistió a un seminario de la Dinámica Mental Sil- 
va durante un fin de semana, tenía un problema con el temor y la culpa 
y su ruina era el pastel de manzana con una buena ración de helado de 
vainilla encima. Ese hombre tenía exceso de peso, pero no podía renun- 
ciar al pastel con helado. Salía a hurtadillas de su casa para dirigirse a 
un restaurante local y todos los días se hartaba de postre, mirando furti- 
vamente a su alrededor temiendo que algún conocido lo viera allí y sin- 
tiéndose culpable por todo el proceso. Tenía miedo a las consecuencias 
de lo que estaba haciendo y muchas horas después se preguntaba por 
qué lo había hecho. Pero después, el anhelo y el deseo desordenado vol- 
vían a abrumarlo y buscaba un medio de salir de su casa para hartarse 
una vez más de pastel de manzana con helado. 

Después del seminario decidió que si iba a seguir comiendo ese pas- 
tel disfrutaría de ello. Una de las claves de la satisfacción es la modera- 
ción. Cuando usted es moderado en las cosas que hace, por lo general 
se siente feliz con el resultado. De manera que nuestro amigo excedido 
de peso decidió que sería moderado. Se fijaría a sí mismo un día, que 
sería el día del pastel de manzana con helado y ese día lo comería sin 
temor y sin sentirse culpable. Decidió que un día a la semana sería bue- 
no para él. Siempre y cuando supiera que cada martes comería su pastel 
con helado, podría vivir su vida durante el resto de la semana sin ese 
incesante anhelo. Se programó a sí mismo hasta ese grado entrando a 
nivel y entonces su plan le dio resultado. 

Cuando llegó el día, disfrutaba su pastel con helado como nunca an- 
tes lo había hecho. Después de cuatro semanas cambió el programa a 
un día de pastel con helado al mes. Y tres meses después, cuando llega- 
ba el día del pastel con helado, no experimentaba el deseo de comerlos, 
de manera que no lo hacía. Les informó a los asistentes a un seminario 
posterior que por vez primera desde que podía recordar, se sentía ver- 
daderamente libre y en control. 

Y por supuesto, bajó de peso hasta el que quería tener y ha conser- 
vado su talla actual. Sin dietas. Simplemente comiendo los mismos ali- 
mentos que siempre ha comido, pero con moderación. Por supuesto, toda 
esa energía adicional lo ha hecho pensar en darle algún uso, así que ha 
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dar largas caminatas para usar la energía y el efecto secun- 
de esto también lo ha ayudado en su programa de reduc- 


empezado a 
dario benéfico 
ción de peso. 


Cómo perder peso: > T 
1. Acepte el hecho de que tiene exceso de peso. Reconózcalo si así es. 


2. Experimente un deseo poderoso de deshacerse de ese exceso de 


eso. , i s 
4 3. Entre a nivel y vea si cualquiera de las razones mencionadas en 


Í lica en su caso. 

este capítulo se ap ' 

4. Aprenda a interpretar las punzadas de hambre que experimenta 
cuatro o cinco horas después de comer como una energía potencial que 

irse en energía cinética. 
espera convertirse € i l i i 
å 5. Aprenda cuál es el contenido aproximado de calorías de los ali- 

mentos que acostumbra comer y sustituya un platillo con un alto conte- 
nido en calorías por otro con un bajo contenido en calorías siempre que 
le sea posible. , i 

6. Modifique su ingestión de alimentos. 

7. Coma menos y haga más ejercicio. 
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Capítulo 17 


A A A E AN 
LA AGRESIVIDAD Y LA ACTITUD DE 


NO SENTIRSE VÍCTIMA 


Muchos expertos en la ejecución de la ley creen que hay personas 
que tienen una “personalidad de víctima”. Esas personas parecen atraer 
a los agresores de alguna manera. Es como si estuvieran enviando hacia el 
exterior alguna especie de mensaje, en la misma forma en que una flor 
envía un mensaje para atraer una abeja, excepto que en vez de un aroma, 
se trata de una vibración. Cuando esta vibración se adentra en el terreno 
de un agresor, causa una atracción y la víctima y el agresor se encuentran 
reunidos en un episodio de alguna clase. Son esas personas que constan- 
temente tienen problemas: allanamientos de morada, asaltos, robos, un 
trato rudo y abusivo y experiencias negativas en general. Son víctimas. 

¿Tiene usted una personalidad de víctima? Veamos. 

¿Alguna vez ha entrado a un restaurante y lo han conducido a una 
mesa al lado de una puerta de baño que se abre y se cierra constantemente, 
o de una mesa de servicio de café en donde hay mucho movimiento, o 
de una persona que está fumando puro, o de un bebé que no deja de 
llorar? Toma asiento y refunfuña algo parecido a, “Aquí estamos otra 
vez; siempre me sucede lo mismo”. ¿O alguna vez ha comprado algo 
en un almacén, sólo para que le entreguen su compra en una caja mal- 
tratada que a usted no le agrada? Toma la caja y mueve la cabeza pen- 
sando, “Según parece, siempre me dan material de segunda clase”. 

Si le suceden cosas similares, entonces muy bien podría estar en ca- 
mino de desarrollar una personalidad de víctima, si es que no la tiene 
ya. Pero, ¿cómo podemos deshacernos de una personalidad de víctima? 
¿Es posible lograrlo? 

Sí, lo es. Usando el principio de la correspondencia (como es arri- 
ba, así es abajo; como es abajo, así es arriba), rompemos toda la cadena 
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de actitudes de víctima. En otras palabras, trabajamos en el extremo ba- 
jo para abrir el alto. Trabajamos en lo menor para efectuar lo na im- 
portante. Por lo general, una persona que se siente víctima a una ma 
menor es la misma persona que se siente víctima en una forma gii 
tante en la vida. Y la persona que acepta el lugar que no desea en el res- 
taurante es la misma persona que sufre un robo en su casa. Si podemos 
acabar con las actitudes de víctima en las arenas más sencillas, habre- 
mos avanzado mucho en el camino para acabar con ello en las más com- 
IN ¿cómo podemos deshacernos de las actitudes de víctimas? 
Digamos que entra a un restaurante y le asignan una mesa que no le 
agrada. Llama al encargado y le dice, “No me agrada esta mesa; le su- 
plico que me dé otra”. Es muy probable que en la mayoría de los casos 
obtenga una mesa mejor. Ya no es una víctima. 

Entra a un almacén y compra algo que viene en una caja maltrata- 
da. Declara, ““No quiero esta caja; está muy maltratada””. Con toda pro- 
babilidad recibirá otra caja. p t 

Pero, ¿qué sucede si no le dan otra mesa o una caja nueva? Aun así, 
usted no es una víctima, puesto que ha hecho valer sus derechos. Ha 
emprendido una acción en vez de aceptar las cosas en una forma pasiva. 
Ha pedido una mesa mejor, una caja nueva y al hacerlo, se ha preparado 
para hacer una elección. 

Ahora usted tiene una elección. Puede quedarse en el restaurante o 
retirarse, pero la elección es suya, no de alguien más. Tiene una elec- 
ción en el almacén; puede aceptar la caja o rechazarla, pero la elección 
es suya. h 

Para ser un poco más agresivo, podría decir algo así como, ““Permí- 
tame hablar con su superior” y dirigirse a la siguiente jerarquía del per- 
sonal de ventas. Suenan maravillosas las palabras de, ““Permítame hablar 
con su superior”. Casi invariablemente, logrará hablar con el superior 
inmediato de esa persona y por lo general, si su causa tiene un funda- 
mento, obtendrá satisfacción. Ns -i 

Una vez que haya cambiado las suertes para permitirse una elección, 
ya no es una víctima. De manera que la próxima vez que esté desconten- 
to con cualquier cosa, dígale a la persona con quién está tratando que 
está descontento y descubrirá que ha dejado de ser una víctima. Habría 
dado el primer paso hacia la agresividad. b 

La gente a menudo pregunta cuál es la diferencia entre agresividad 
y agresión. Diríamos que la diferencia es que la agresividad se lleva a 
cabo con amabilidad y con una sonrisa. La agresión es la mano que golpea 
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sobre la mesa, exigiendo satisfacción; no queremos nada de eso. Cuando 
usted manifieste su petición, hágalo con cortesía y con una sonrisa. Cuan- 
do pueda hacerlo, exprese algún cumplido, pero no excesivo. Sea 
moderado en todas las cosas. 

Después de usar estos métodos durante algún tiempo, descubrirá 
que es divertido hacerlo. La vida es un juego cuando usted la considera 
así. Juegue ese juego; no hay por lo cual deba sentirse encolerizado o 
resentido. Cuando se dé cuenta de que todas las personas operan en la 
misma forma, es decir, basándose en sus propios puntos de vista, empe- 
zará a comprender que todos tienen la razón. Y tienen la razón porque 
creen tenerla. Pero usted también tiene la razón. Y el mundo empieza 
con su punto de vista. Cuando comprenda que los demás también tie- 
nen la razón, en lo que se refiere a ellos, cada vez le resultará más difícil 
encolerizarse con otra persona, en especial si usted tiene una imagen po- 
derosa de sí mismo. Actuará muchas veces, pero cada vez reaccionará 
menos. Los reactores están controlados por alguien más; los actores se 
controlan a sí mismos. 

Y ésta es una de las diferencias primordiales entre la tímida víctima 
y la persona agresiva. El hecho de saber que usted tiene la razón le ofre- 
ce un sentimiento de legitimidad que le permite hacer valer sus dere- 
chos. El hecho de saber que los demás consideran que ellos tienen la 
razón le permite ser agresivo sin encolerizarse. Y al emprender una 
acción cuando se siente convertido en víctima lo refuerza como un actor, 
no como un reactor, de manera que muy rara vez experimentará esa 
pasividad, ese resentimiento o ese abuso. 

Debe saber que usted merece un buen trato, actúe con cortesía al 
exigirlo y por lo común lo recibirá. Si no de los demás en todos los casos, 
por lo menos sabrá que puede contar con recibirlo de usted mismo. 
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Capítulo 18 
-LA MOTIVACIÓN Y LA POSTERGACIÓN 


Hay una historia acerca de un tal James C., que nos habla de la mo- 
ivació rgación. 
y e pdeciodín: como era conocido entre sus amigos, era el 
tipo más agradable que se pudiera conocer, pero uno de los ai 
tergadores con los que jamás se haya tropezado nadie. Lo = 3 7 
ba el momento de ir al baño hasta que estaba a punto de esta sa g 
tarde a su propia boda, no llegó al hospital sino hasta una yE E 
de que nació su hija y acostumbraba jactarse de haber asistido a a 
obras de Broadway sin ver los primeros quince minutos de Pis e 
ellas. Jimmy habría estado od a a] la postergación de algo 
i i ontrado la forma de hacerlo. 
} orcas paso hasta el puesto de reportero del New York W 
Siempre llegaba tarde, pero era tan bueno en lo que hacía que ele TE 
administrativo lo dejaba salirse con la suya. Un día se presentó una Je 
toria y Jimmy, como de costumbre, fue el último en llegar al sips e 
la escena, un edificio de departamentos en la calle Cincuenta y = O, 
muy cerca de la Segunda Avenida. Obtuvo la misma historia que o tu- 
vieron todos los demás reporteros, excepto que no se enteró de que 
todos se reunirían en la estación de policía cercaná para completar su 
información. Al no recibir el mensaje por no haberse encontrado allí cuan- 
do lo divulgaron, Jimmy se quedó cerca de la escena de la gar y 
Cuando todos se habían ido, Jimmy andaba por allí mordisquean: o 
la punta del lápiz con el que estaba tomando notas cuando una a 
salió corriendo del edificio de departamentos, llamando a gritos a i 
licía y vociferando que había un ladrón atrapado en el inodoro de su a- 
ño. Esto despertó la curiosidad de Jimmy y entró para averiguar qué 
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sucedía. Por supuesto, cuando llegó al baño de esa mujer se encontró 
allí con un rufián saltando sobre un pie y con el otro atorado en la taza 
del inodoro. Según parece, trataba de ocultarse en el baño cuando escu- 
chó a los policías que subían por las escaleras y empezó a deshacerse de 
la droga que llevaba arrojándola al inodoro. El material no desaparecía 
con la suficiente rapidez, de manera que metió el pie para empujarlo y 
se quedó atrapado allí. Cuando Jimmy entró, el hombre le ofreció cien 
dólares para que le sacara el pie de la taza del inodoro. 

Jimmy se sentó en el borde de la tina para meditar las cosas. Si lo- 
graba sacarle el pie, pensó, dispondría de cien dólares muy buenos; si 
dejaba el pie del sujeto atorado allí, quizá tendría una buena historia. 
¿Qué debía hacer? Mientras permanecía sentado allí meditando en su 
dilema, el tipo seguía saltando, maldiciendo y hablando hasta por los 
codos, tratando de motivar a Jimmy para que se parara de la tina y lo 
ayudar a sacar el pie, pero Jimmy no se movía. 

Con todos esos gritos y con tanta vociferación, alguien llamó a la poli- 
cía, que regresó seguida de los reporteros que estaban obteniendo la infor- 
mación acerca del primer problema. El hombre con el pie atorado en la taza 
empezó a inquietarse al escuchar las sirenas y tomando la pierna con am- 
bas manos, dio un último tirón con todas sus fuerzas. Se desprendió todo 
el inodoro y el salió volando hacia atrás, con el pie todavía atorado en 
la taza. Cayó de espalda y su pierna se fue por encima de su cabeza; el 
inodoro empezó a dar vueltas y cayó justo en la cabeza de Jimmy el gra- 
cioso. Jimmy perdió el conocimiento y cuando abrió los ojos, dos días 
después, estaba acostado en la cama de un hospital en el centro de la 
ciudad, con la cabeza envuelta en tantas vendas que parecía un beduino. 

Cuando Jimmy trató de explicarle a su editor que no había entrega- 
do la historia porque había recibido en la cabeza un golpe de un inodoro 
lleno de droga, el hombre se acaloró y despidió a Jimmy. Aparentemen- 
te no era la primera excusa que iba más allá de toda credibilidad que 
Jimmy le daba. 

Fue aquí en donde entró en escena la Dinámica Mental Silva, por- 
que Jimmy asistió al seminario estrictamente para la parte sobre la pos- 
tergación. Llegó a la conclusión de que si podía resultar algo bueno de 
todo eso, debería convertirse en un hombre motivado. Se prometió a 
sí mismo dos cosas: conservaría su próximo trabajo el tiempo suficiente 
para ganarse unas vacaciones y por una vez vería una obra musical des- 
de que se levantara el telón para el primer acto. 

Después de terminar la clase, logró comprender que su problema 
era que no experimentaba un deseo suficiente. Con esta nueva compren- 
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sión de la causa de su postergación, y con la cabeza todavía NREN 
por el golpe recibido, Jimmy TR karei a sí mismo q 
sxi jo sería un gracioso ; 
A da Le Tiy riie un trabajo en Nueva Jersey, en un A 
queño periódico que en su mayor parte se componía de A y > 
nada más. Jimmy era su único reportero; todo lo que le pe e eran 
gunos chismes locales una vez a la semana. El límite de tiempo red 
para entregar las noticias era a las tres de la tarde de cada mAT es. 
No había problema, excepto que la mujer que estaba al frente b> e 
cio requería que Jimmy le entregara un reporte preliminar A ia 
iba la historia el martes por la mañana a las diez en punto. Dos > 
de tiempo con los cuales debería cumplir. Dos oportunidades para la 
cuido llegó el lunes, Jimmy ya tenía su historia; la tenía toda 
escrita en su cabeza, que ahora tenía el aspecto de cualquier pa ad 
mal, puesto que un par de días antes le habían quitado los ven E z 
afortunadamente, su jefe no quería nada que estuviera escrito entro 
de su cabeza. Al no ser clarividente ni particularmente indulgente bo 
el problema de Jimmy, le indicó que el reportaje debía e una E 
de papel; de preferencia mecanografiado, con buena ortografía, para qu: 
i erlo. zan 
“sa A séptimo trabajo de Jimmy en un año y estaba decidido a con- 
servarlo. De manera que se sentó frente a su escritorio, introdujo be 
hoja de papel en la máquina de escribir y meditó en la historia, que aho- 
ra debería sacar de su cabeza y escribirla en papel. Pero no sucedió na- 
da. Esa historia se había quedado atrapada en alguna parte entre el oído 
izquierdo de Jimmy y la parte posterior de su ojo derecho. i 
Dejó escapar un gran suspiro, cerró los ojos y recordó la parte de 
la motivación del seminario al que acababa de asistir apenas la semana 
iciga el material del seminario sobre la motivación y la ra 
ción con la esperanza de que ahora pudiera ponerle fin a su hábito de 
iaa mios en este punto la historia de Jimmy para pre- 
sentar los conceptos que Jimmy empezó a repasar mientras se encontraba 
e a su máquina de escribir. ' ia 
p iae me mi deseo de escribir este reporte preliminar 
sobre la historia. Dos, debo intensificar mi visualización. Tres, debe.ima- 
ginarme el resultado positivo del reporte. Cuatro, debo pensar exacta- 
mente cuándo voy a empezar, en dónde voy a hacerlo y cómo voy a 
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continuarlo. Cinco, voy a concentrarme en la imagen visual del reporte 
terminado con éxito a fin de generar una acumulación de energía.” 

“Veamos ahora. Intensifico mi deseo pensando en esa cosa.”” 

Jimmy cerró los ojos y se concentró en el reporte mismo. Lo visualizó 
ya terminado y encima de su escritorio, mecanografiado con toda lim- 
pieza. Se vio a sí mismo sonriente y satisfecho. 

“De acuerdo, ya hice eso. Ahora debo reforzar la visualización. ” 

Después hizo que la imagen fuera más brillante. Después de hacer 
más brillante la visualización, le dio mayor colorido. Sentado frente a 
su escritorio con los ojos cerrados, hizo que la visualización fuese más 
clara y tridimensional. Entonces la hizo más grande. Para entonces 
ya estaba totalmente involucrado con el reporte; era la única cosa de la 
cual estaba consciente. 

Su siguiente pensamiento fue, ““¿Cuál será el resultado positivo de 
este reportaje?” 

Todavía con los ojos cerrados, vio a su jefe leyendo el reporte y asin- 
tiendo, con una sonrisa de satisfacción en sù rostro. La visualizó comen- 
tándole sobre un trabajo bien hecho. La vio en una fecha posterior 
concediéndole un aumento y promoviéndolo. Cuando le vino a la mente 
el siguiente pensamiento, en el rostro de Jimmy apareció una sonrisa. 

“¿Cuándo debo empezar?””, pensó mientras le venía a la mente la 
imagen visual de él mismo escribiendo el reporte. Mentalmente vio en el 
reloj el momento de empezar; señalaba las 11:35 a.m. “¿En dónde?, eso 
es fácil. . . aquí, en este escritorio.” 

“¿Cómo voy a empezar? Eso también es fácil. Simplemente voy a 
encender la máquina de escribir y a empezar a teclear.” 

Jimmy se vio a sí mismo mecanografiando e intensificó esa imagen. 
Por último pensó en cuál imagen visual podría acumular la energía que 
lo conduciría del pensamiento a la acción. 

En ese punto se visualizó a sí mismo en una playa en Nassau, su 
lugar favorito en las Bahamas. Habían transcurrido varios años desde 
que había acumulado el tiempo suficiente de vacaciones para ir allí. Sus- 
piró suavemente mientras movía la cabeza hacia arriba y hacia abajo. 
““Por supuesto, ésa es la razón por la cual estoy haciendo esto. Quiero 
tirarme durante algún tiempo bajo el cálido sol y una forma segura de 
llegar allí es por medio de mi trabajo. ”” 

Al fin Jimmy abrió los ojos y consultó el reloj en la pared; señalaba 
las diez cincuenta. Jimmy pensó, **Ah, al diablo con todo, en cualquier 
forma voy a empezar ahora mismo”. Y empezó a mecanografiar furiosa- 
mente. Todavía era temprano, pero a Jimmy ya no le preocupaba la ho- 
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se vio arrastrado a la acción en ese momento. Y ahora 
rte preliminar. Después de eso, simplemente se iría 
u historia. Qué diablos, tenía mucho tiempo, así que más 


ra; en vez de eso, 
terminaría su repo 


i s 
a terminar 
le valdría darle un buen uso. 
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Capítulo 19 


CÓMO INCREMENTAR EL DESEO 
SENSUAL 


Todas las personas son producto de sus deseos. Cualquier cosa que 
usted desee con la fuerza suficiente, probablemente la obtendrá. Cuando 


nos niegan la respiración, el deseo de respirar es tan poderoso que todo 


lo demás se reduce a una insignificancia. Nadie tiene que decirle que 
desarrolle una imagen dorada o cualquier otra imagen cuando eso sucede; 
la imagen aparece allí al instante y seguirá allí hasta que usted pueda 
respirar. Nadie necesita instrucción sobre cómo incrementar la vida mis- 
ma, el máximo deseo. 

En el Capítulo 18 discutimos la forma en que el incremento del de- 
seo refuerza su motivación. Las lecciones de esa discusión son útiles cuan- 
do se trata del deseo de lograr algo, de alcanzar el éxito, de deshacerse de 
un problema y de incontables áreas en su vida. Pero, ¿qué hay de otros 
deseos? ¿Qué hay del deseo sensual? ¿Qué hay del deseo de intensificar 
un impulso sexual disminuido, de estimular un interés disminuido en 
los alimentos, de volver a despertar la capacidad de maravillarnos ante 
la belleza de la naturaleza, o de crear la belleza a partir de un lienzo rígi- 
do y grisáceo? 

Se ha dicho que la verdadera educación consiste en decirle a las per- 
sonas lo que ya saben, en términos diferentes, para una mayor compren- 
sión. Si usted ha estudiado el concepto de la Imagen dorada, entonces 
ya conoce las respuestas. Pero vamos a ahondar un poco más. Lo que 
sigue a continuación es una explicación del uso de la Imagen dorada para 
incrementar el deseo. 

Uno de los problemas más comunes que tienen las personas con el 
deseo sensual debilitado es en el área del sexo. Cuando usted alberga 
cualquier temor hacia el sexo, eso introduce el estrés en la experiencia 
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y su relajación disminuye o desaparece. Las Cer Cue pa da Et 
estarán matizadas por ese temor y sus expectativas de q 
negativo disminuirán o destruirán su deseo. a n 
Cuando ninguna de las partes lleva los temores o los pro er le 
experiencias previas a la experiencia presente, ambas están libres i "i 
fantasía negativa, se sienten relajadas y cómodas y están mejor eq w 
das, tanto física como mentalmente, para unirse y convertirse en amo 
ser. El estado mental relajado produce una fantasía de patas 
femeninas y masculinas ideales y entonces tiene lugar la unión perfecta. 
Tanto el cuerpo masculino como el femenino están hechos para reac- 
cionar a esa fantasía. El hombre reacciona a las sustancias o que 
fluyen por todo su cuerpo con fortaleza y vitalidad. Una porción ps esa 
vitalidad causa en el cuerpo ciertos cambios que pueden neutr =P 
mediante una fantasía negativa, ocasionando un desempeño demasiado 
formal en el mejor de los casos y una impotencia en el peor. . 
La mujer reacciona a las sustancias químicas que fluyen por TE 
su cuerpo con la producción de mucosa y con una receptividad relaja a 
mientras se prepara para la experiencia. El menor grado de estrés Eno 
do por una actitud negativa, una culpa o un temor, producirá mor Ita o 
opuesto; constricción, resequedad y tensión muscular, creando así una 
i i no es que un temor. 
“peda no es es causa de problemas con el deseo sexual. Uno 
de los problemas con que comúnmente se tropiezan las parejas que han 
estado familiarizadas durante un periodo de tiempo demasiado prolon- 
gado, no radica tanto en que ya no hay sorpresas, ni en que esa familia- 
ridad tiende a engendrar el tedio, sino más bien en que las imágenes 
mentales que preceden a la acción se han vuelto automáticas y tienden 
a volverse grisáceas y a disminuir. Cuando eran frescas y nuevas, eran 
doradas. . . más billantes y plenas de colorido, más vívidas. La vieja fan- 
tasía mental es como un arbusto familiar que florece en su jardín. Es 
encantador y fragante, pero usted lo ha visto tantas veces que pasa a su 
in siquiera fijarse en él. 
a Eten los des y se imaginara haciendo con ese arbusto algunas 
cosas que nunca antes hizo ni se imaginó, lo vería desde una Sr 
diferente. Digamos que se imagina a sí mismo desenterrando c art eie 
y plantándolo a la mitad de su sala. O que se ve a sí mismo con a o 
su automóvil y llevando consigo el arbusto, regándolo, podándo O, EX- 
cavando alrededor de su oase y rastrillando y dándole nutrientes. Imagine 
que se hace más grande, más pequeño y que cambia de color. De pej 
usted ve su bello arbusto en floración. Ha restaurado su interés en él. 
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El sexo y el deseo son primordialmente funciones mentales y una 
comprensión de la Imagen dorada con toda seguridad lo ayudará a darle 
un nuevo vigor al deseo. Piense en un momento en que tuvo una expe- 
riencia sexual sensacional. Ahora haga que la visualización de esa ex- 
periencia sea más brillante; hágala más grande y concéntrese en una parte 
de la escena. Haga que sea tridimensional y déle profundidad. Incluya 
su sentido del tacto, pálpela con sus dedos, con sus labios, con su cuer- 
po, con su piel. Incluya el sonido. ¿Qué sentía su cuerpo? ¿Cuáles eran 
sus emociones? Intensifique los sentimientos. 

Ahora vea la escena como si estuviese siendo actuada en un teatro. 
Usted está sentado en el centro de la tercera fila y puede verse a sí mis- 
mo como un actor involucrado en toda la actividad. Camine hacia el 
escenario y examine la acción a menor distancia. Cuando descubra una 
parte de esa escena que lo atrae, retarde el tiempo y véala como si fuese 
una escena en cámara lenta. Cuando llegue a una parte de la escena que 
tenga el mayor atractivo para usted, intervenga de inmediato y tome una 
parte activa en ella. Conviértase en la acción. 

La próxima vez que tenga una experiencia sexual, use la misma 
técnica. Más o menos unos diez minutos antes de la actividad, involú- 
crese en una experiencia similar reciente y desarrolle una Imagen dorada 
de esa experiencia. Después cambie su punto de vista al presente y forme 
una Imagen dorada para lo que está a punto de experimentar. 

A fin de incrementar su deseo de un tipo diferente de actividad, 
haga lo mismo. Visualice un momento de éxito similar y reciente y forme 
una Imagen dorada; después considere la experiencia que está a punto 
de tener. Piense en todos los aspectos positivos e intensifíquelos; enmár- 
quelos en blanco, desarróllelos, déles una tercera dimensión, agrande 
la escena y déle mayor vividez. Después, experiméntela. 

¿Quiere estimular su apetito por la comida? Piense en la última vez 
que tomó ese alimento y que tuvo una experiencia particularmente agra- 
dable unida a él. Antes de comer ese alimento, visualice ese placer. Véa- 
se a sí mismo disfrutando de cada bocado. Produzca tantas imágenes 
vívidas e intensificadas como le sea posible. Deléitese en ello y aumenta- 
rá su deseo. 

Al aprender la forma de controlar su deseo, habrá añadido un re- 
curso más a su conjunto mental de trucos. Pero, ¿qué hay del deseo en 
disminución? Habrá ocasiones en las cuales usted deseará disminuir 
su deseo por alguna razón. De acuerdo con el principio de la polaridad, 
si usted sabe cómo incrementar el deseo, automáticamente sabe cómo 
disminuirlo. Simplemente invierta esta técnica. 
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Para disminuir su deseo, enmárquelo en azul. Deje que aparezcan 
las imágenes mentales y después véalas en blanco y negro, más peque- 
ñas y en una dimensión, todavía pequeñas hasta que la imagen sea tan 
pequeña que casi desaparezca. Después cambie a una imagen enmarca- 
da en blanco y más grande. (Véase el Capítulo 5, Las Imágenes doradas, 
para una explicación más completa.) : i 

En ocasiones da resultado producir una imagen contradictoria. 

Digamos que usted experimenta un deseo poderoso hacia el sexo 
opuesto y que por cualquier motivo le gustaría disminuirlo. Ha tratado 
de enmarcar la imagen en azul y eso no le ha dado resultado. Intente 
lo siguiente: deje esa imagen, pero incluya un grupo de payasos dando 
maromas atrás de la escena. Vea a uno de ellos derramando agua mine- 
ral sobre la persona que aparece en su imagen. Incluya a un ejecutante 
de banjo, a toda una orquesta de ejecutantes de banjo. Vea al Ratón Mi- 
guelito tocando la gaita; escuche el sonido de la gaita. Allí, en un rin- 
cón, hay un carrusel; escuche la música. ¿En dónde está ahora su deseo? 

Esta técnica puede ser útil si usted está tratando de dejar de amar 
a alguien. Piense en esa persona a la que sigue amando demasiado; bus- 
que una buena perspectiva de esa persona. Véala sonriéndole a usted. 
Póngale un sombrero y una nariz roja de payaso a esa persona y píntele 
de negro dos dientes. Ahora incluya a la orquesta de ejecutantes de ban- 
jo, al carrusel y al resto del circo. ¿Se da cuenta del cambio? 

Entre nuestros principales dones están los cinco sentidos que nos 
ha dado el Creador. Contamos con cinco de ellos a nuestra disposición: 
la vista, el oído, el olfato, el gusto y el tacto. Muchas personas usan sus 
sentidos en forma semejante a la que los principiantes usan una compu- 
tadora después de escuchar los anuncios y de adquirir una computadora, 
descubren con gran consternación de su parte que se necesita mucho 
trabajo para aprender incluso los aspectos más básicos de la máquina 
y la relegan en un armario o bien acaban por usar un pequeño porcentaje 
de sus capacidades. Después están las personas que aprenden el lengua- 
je de la computadora, le dedican una buena cantidad de tiempo y es- 
fuerzo y obtienen el máximo beneficio de la máquina. 

Sucede algo muy parecido con los sentidos. Los tenemos y por lo 
general los usamos de una manera inconsciente. Pero de vez en cuando 
se presenta un Miguel Ángel cuyos sentidos son los mismos, pero se 
han pulido hasta tal grado que puede contemplar un bloque sólido de 
mármol de tres metros cuadrados y ver una figura atrapada en el interior. 
Lo único que se necesita es un cincel y un martillo para poner en libertad 
esa figura. Ahora bien, ése es un uso extraordinario del sentido de la vista. 
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¿Y qué podemos decir de un Vincent Van Gogh, quien podía con- 
templar una flor, viendo lo que sólo él podía ver y pintar una represen- 
tación de tal naturaleza de esa flor que un ciento de años después la 
pintura evocaría una sensorial cascada de todas las flores que jamás han 
existido? ¿O de un Ray Charles, quien podía tomar una nota musical y 
prolongarla con su voz hasta convertirla en algo de tal belleza que incluso 
sus detractores se dejaban llevar por la perfección sensual del sonido? 

Cuando escuchamos la expresión de personas dotadas, por lo general 
pensamos en quienes de alguna manera han perfeccionado uno o más 
de esos cinco sentidos. ¿Poseen acaso una serie de sentidos diferentes? 
¿Un cerebro más grande? ¿Una mayor capacidad de utilizar la informa- 
ción? No, simplemente hacen un mejor uso de lo que tienen. 

Y ahora ha llegado el momento de una lección sobre el uso de los 
sentidos. 

Para incrementar el deseo de ver las cosas con mayor claridad y con 
mayor profundidad, usaremos la técnica de la Imagen dorada. Vamos 
a empezar con una hoja de papel blanca en la cual no haya nada. Busque 
un lápiz y una pluma y una hoja de papel. Trace un círculo en el papel, 
más o menos del tamaño de la parte superior de una taza de café. Contem- 
ple el círculo durante un momento y después cierre los ojos y mentalmente 
tome el círculo para mirar debajo de él, haciéndolo tridimensional. El 
círculo puede convertirse en una sombrilla con una persona que la sos- 
tiene. Puede convertirse en la llanta de un automóvil, en un jet, en 
el techo del Astrodomo, o. . . ¿en qué otra cosa? ` 

Después, mire a su alrededor. ¿Qué es lo que ve? ¿Un diván, un 
libro, una pintura? Vamos a usar una pintura, o una imagen de algo. 
Si no hay una al alcance de su vista, encuentre una. 

Mire la imagen y después cierre los ojos y visualice lo que ha visto. 
Si necesita volver a verla, abra los ojos y después vuelva a cerrarlos. En- 
tre a nivel. Ahora imagínese que usted se encuentra en esa pintura y 
eatonces mire a su alrededor. ¿Qué es lo que ve? ¿Qué es lo que percibe? 

Forme un telón de fondo diferente; deje en libertad a su imagina- 
ción. Incluya en la pintura cualquier cosa que desee; de pronto se abrirá 
hacia nuevas perspectivas. Incluya nuevos colores, escenario, vegetación, 
clima, sonidos. Use su poderosa imaginación. Después de unos cuantos 
minutos de esto, salga de nivel y una vez más vea la imagen. Vea todas 
las cosas que pasó por alto la primera vez. Con toda probabilidad, nunca 
volverá a ver esa imagen en la misma forma en que la vio antes. 

Y ahora, veamos el sonido. Consiga una buena grabación en cinta 
o en disco de una sinfonía o un concierto escritos por un genio composi- 
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tor y tocados por una excelente orquesta, bajo la batuta de un dotado 
director de orquesta. Ponga la cinta o el disco como lo haría normal- 
mente. Puede disfrutar de la música o puede no hacerlo, pero aun si no 
se siente inclinado a la música clásica, escúchela en cualquier forma. 

Ahora desarrollará su sentido del oído escuchando las cosas que no 
había escuchado previamente. 

Vuelva a poner la cinta o el disco. Al empezar la música, entre a 
su nivel Alfa y escuche la música. Escuche las diferentes cualidades del 
sonido. Escuche la intensidad de los violines, el sonoro estruendo metá- 
lico de las cornetas, el suave calor de los bajos, la destellante cascada 
del piano si lo hay, el retumbante estrépito de los tambores. Elija dife- 
rentes líneas de la música para seguirla; los instrumentos bajos, la sec- 
ción intermedia, las voces más altas en la orquesta. Observe la forma 
en la cual el compositor introduce una melodía, la desarrolla, la abandona 
y después regresa a ella con un nuevo enfoque. Ahora sienta que se fun- 
de con la música. Imagínese que usted es la música, que cabalga ascen- 
diendo y descendiendo con la melodía. Sienta que todas y cada una de 
las células de su cuerpo reaccionan a las vibraciones del sonido. ¿Qué le 
dice la música? Deje que esa música lo lleve hasta otra época, a otro 
lugar. Imagínese que se encuentra en alguna otra parte, a donde lo ha 
conducido la voz de la orquesta. Intensifique la escena; déle colorido 
y añada el viento, el mar y las montañas; use su imaginación. 

Cuando salga de nivel, descubrirá que ha escuchado más de lo que 
escucha el oyente promedio. Si tuvo suerte, quizá incluso escuchó lo 
que el compositor pretendía que escuchara cuando escribió esa obra. 

Para incrementar el tacto, observe muy bien un árbol en su jardín, 
en la calle o en un parque cercano. Ahora una los tres primeros dedos 
de cualquiera de sus manos, respire profundamente y mientras exhala 
poco a poco, pronuncie mentalmente la palabra relájate. Vuelva a ver 
el árbol. Imagínese que extiende una mano y palpa la superficie del ár- 
bol. Mueva suavemente esa mano mental a lo largo del árbol, tocando 
cada rama, cada hoja; estírela hacia abajo, hasta el sistema de las raíces 
y sienta la profundidad de sus raíces. Hágalo con amor, de manera que 
el árbol pueda percibir cosas positivas y satisfactorias. Ahora introduzca 
su mano mental hacia el interior del árbol; perciba la sensación de 
la savia y de la vida en el interior de ese árbol. Capte la impresión de la 
voz del árbol, de su forma de cantar cuando se siente acariciado por 
la brisa. Nunca volverá a ver ese árbol en la forma que antes lo hacía. 

Mire a su alrededor. Extienda su mano mental y palpe el techo; ob- 
serve la textura. Ahora la alfombra. La pared. Un libro. Cualquier otro 
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objeto que haya en la habitación. Siente la diferencia, ¿no es verdad? 
Y, sin embargo, está tocando todas esas cosas únicamente con su mente. 

Quizá ahora comprenderá el comentario que hizo Miguel Ángel 
cuando lo interrogaron acerca de su habilidad para esculpir. ““No es 
nada”, fue su respuesta. ““Veo la figura en el bloque de marmol y quito 
con el cincel el material sobrante. ”” 


A medida que se vaya familiarizando con estas técnicas, descubrirá CÓMO MEJORAR L AS 


que tiene un mayor control sobre sus deseos. Practique y muy pronto 


podrá intensificar o disminuir cualquier deseo de los sentidos que usted RE LACIONES 


quiera controlar. 


Quinta parte 
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Capítulo 20 
LA CONCIENCIA DE LA RELACIÓN 


A fin de comprender qué es una relación, cómo iniciar una, cómo 
incrementarla y por qué las relaciones se ven disminuidas y se pierden, 
debemos comprender la fuerza de la necesidad. 

Lo más importante del mundo para nosotros son nuestras necesida- 
des; afectan nuestras opiniones, nuestras actitudes y nuestros puntos de 
vista. Por lo general estamos más conscientes de las necesidades insatis- 
fechas que de las satisfechas. Las necesidades fundamentales de la vida 
se aceptan tan comúnmente que por lo general las pasamos por alto. Na- 
die está consciente del aire que respira, del suelo que pisa, del agua que 
bebe y sin embargo son las necesidades que más echamos de menos cuan- 
do desaparecen. Cuando se nos priva de cualquiera de los aspectos bási- 
cos de la vida, de pronto los vemos con mayor claridad y como a través 
de una lente de aumento, agrandados. 

Por supuesto, hay otras necesidades además de las básicas y se mul- 
tiplican a medida que crecemos. Un bebé tiene necesidades similares a 
las de un adulto: comida, agua, calor, seguridad, alguien que vea todo 
lo bueno que hay en él, o amor. A medida que maduramos, la comida, 
el agua y el calor son cosas que a menudo damos por sentadas, ya que 
esas necesidades casi siempre se ven satisfechas (en el caso de la mayoría 
de nosotros). Las necesidades básicas se olvidan cuando aparecen otras 
necesidades: una necesidad de amor, de satisfacción, sexual y de procrear; 
y la más grande de todas, la necesidad de un sentido de nuestra propia 
estimación. Una necesidad de experimentar agrado hacia la persona 
que es usted. Como verá, la mayor parte de estas necesidades son emo- 
cionales. 
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Después vienen las necesidades de las cosas, de ciertas actividades: 
el dinero es una necesidad; el trabajo, las vocaciones, las ocupaciones 
menores y las vacaciones, todo ello, son necesidades. 

La clave para una buena relación es cuando usted comprende el pa- 
pel que desempeñan las necesidades para que dicha relación sea débil, 
moderada, promedio o fuerte. Vamos a asignarle a la palabra relación 
un significado diferente del que ofrece el diccionario, ya que la revela- 
ción de la palabra a menudo conduce a una mayor comprensión. 

He aquí la palabra definida: Una buena relación es una mutua satis- 
facción de las necesidades. 

Cuando dos personas tienen necesidades poderosas y cada una de 
ellas satisface las necesidades de la otra, hay una relación poderosa. Cuan- 
do dos personas tienen necesidades débiles y cada una de ellas satisface 
las necesidades de la otra, hay una relación ligera. 

Cuando cada una de esas personas tiene necesidades poderosas y 
esas necesidades no se satisfacen, hay una relación deficiente. Cuando 
cualquiera de ellas tiene necesidades débiles y esas necesidades no se 
satisfacen, hay una relación ligera, pero que se inclina más hacia el lado 
negativo que hacia el positivo. Cuando no se satisface una necesidad 
débil, no hay mucho amor en ninguna de las partes. 

Cuando los demás, o cuando la otra persona en una relación, no ven 
sus necesidades satisfechas, surge una separación; la forma de separarse 
y el estrés, la cólera y el resentimiento involucrados dependen en gran 
parte de la fuerza de la necesidad insatisfecha. Con una poderosa necesi- 
dad insatisfecha, habrá una gran dosis de cólera y resentimiento, puesto 
que la fuerza de la necesidad determina la fuerza emocional generada. 
Con una débil necesidad insatisfecha, hay muy poca energía emocional 

generada y por consiguiente no se genera ninguna cólera o ningún re- 
sentimiento que vaya más allá quizá de un encogimiento de hombros 
y de una frase murmurada en voz baja, “Así son las cosas”. 

Incrementar cualquer relación es muy sencillo: averigúe cuáles son las 
necesidades de la otra persona y después satisfaga esas necesidades. 

Para ponerle fin a una relación, sucede lo contrario. Averigüe cuáles 
son las necesidades de esa persona y haga que permanezcan insatisfechas. 

Es tan sencillo como eso. “Como es arriba, así es abajo, como es 
abajo, así es arriba.” Cuando usted conozca la clave para la felicidad, 
también habrá aprendido cuál es la clave para la infelicidad. Sin darse 
cuenta, cuando sabe cómo ser un fracaso, también sabe cómo ser un éxi- 
to. Cuando usted logra fallar en las relaciones, también sabe cómo triunfar 
en las relaciones, una vez que ha comprendido el concepto. 
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Un individuo que fracasa en una relación es una persona que des- 
cuida las necesidades de su pareja. De manera que de ello concluiríamos 
que el primer paso para lograr una relación de éxito es determinar cuá- 
les son las necesidades de la otra persona. También es vital que usted 
comprenda sus propias necesidades, de manera que pueda ayudar a la 
otra persona a satisfacer sus necesidades. 

Desafortunadamente, no sólo la inmensa mayoría de la gente falla 
en ver o en comprender las necesidades de la otra persona, sino que ni 
siquiera comprende sus propias necesidades. 

Los niños tienen maravillosas relaciones con sus padres siempre 
y cuando vean satisfechas sus mayores necesidades. Cuando no se ven 
satisfechas, la relación cambia y surgen los problemas. A medida que 
el niño crece, cambian sus necesidades; es esencial que los padres re- 
conozcan los cambios. Como es el hijo hacia el padre, así es el padre 
hacia el hijo. $ 

Cuando preguntamos, ‘‘¿Cómo puedo ayudar para que esta relación 
sea mejor?””, estamos haciendo la pregunta equivocada. Para obtener la 
respuesta correcta, debemos hacer la pregunta adecuada. Una pregunta 
mejor sería, ““¿Cómo puedo satisfacer las necesidades de esta persona? 

Entonces deberá realizar una pequeña labor de detective, ya que 
antes de poder satisfacer cualquier necesidad, debe descubrir cuál es esa 
necesidad. Y ahí está el obstáculo, ya que muchas personas ni siquiera 
saben cuáles son sus necesidades emocionales básicas. De manera que 
nos encontramos con una nueva pregunta: *“ ¿Cuáles son las necesidades 
emocionales de esta persona?”” 

Había una joven pareja que asistió a uno de los seminarios de Diná- 

mica Mental Silva y que, a pesar de estar recién casados, ya empezaban 
a tener dificultades en su relación. Después de algunas preguntas direc- 
tas, narraron un incidente en apariencia insignificante. Según parece, 
la joven esposa había tomado clases de arquería durante dos años en la 
universidad y se sentía muy orgullosa de su destreza con el arco. Su es- 
poso era un tanto aficionado al atletismo, pero no sabía nada de arque- 
ría, de manera que ella decidió enseñarle algo. En ese momento, las 
necesidades de ella eran demostrar su amor hacia ese hombre, hacerle 
ver que poseía más talentos de los que él creía, que era todavía más 
digna de él de lo que él mismo creía, y quizá inculcar en él una nueva 
necesidad para desarrollar una afición compartida hacia ese deporte, 
de manera que pudieran practicarlo juntos. Tenía un elevado sentido de 
su propia estimación, de su ego; se sentía satisfecha de sí misma y podía 
permitirse el lujo de demostrárselo al hombre que amaba. 
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Se dirigieron al patio, en donde ella había instalado el blanco y 
le demostró los puntos básicos. Después procedió a lanzar dos flechas; 
una de ellas fue a parar en el círculo interior, justo al lado del blanco 
pintado de negro y la otra fue a caer a unos veinte centímetros de dis- 
tancia del blanco. No era una marca excelente, pero tampoco era malo, 
considerando la distancia que ella había fijado. 

Su esposo tomó el arco de sus manos, sonrió, montó una flecha y 
tirando hacia atrás de la cuerda, la soltó, produciendo un sonido vibrante. 
Mientras la primera flecha daba en el blanco, rápidamente se preparó, 
apuntó y lanzó otra. Ambas flechas fueron a dar justo en el blanco. Con 
toda calma sacó otra flecha y allá salió zumbando, un tercer tiro en el 
blanco. La joven esposa se quedó parada allí, sorprendida y boquiabier- 
ta; la opinión que tenía de sí misma empezaba a derrumbarse rápida- 
mente. Era un momento crítico en su relación, pero ninguno de ellos 
estuvo consciente de ello en ese momento. Si él hubiera meditado du- 
rante todo un mes en todas las cosas erróneas para decirlas en ese mo- 
mento, no podría haber elegido una peor. “Ah, este asunto de tirar 
flechas no tiene ninguna dificultad””, fue el comentario del joven, igno- 
rando que era una de las necesidades primordiales de su esposa. 

Ella jamás volvió a tirar otra flecha. Y no sólo eso, sino que nunca 
volvió a participar en nada en lo que su esposo pudiera derrotarla, pri- 
vándose a sí misma y también privando a su esposo de muchos momentos 
de alegría compartiendo sus mutuas necesidades. Y todo porque un hombre 
no reconoció la necesidad de una mujer en un momento particular. 

De manera que hemos llegado a la pregunta fundamental concer- 
niente a una buena relación: “¿Cómo puedo descubrir y reconocer las 
necesidades? Tanto las necesidades en mí mismo, como las necesidades en 
los demás.”” En ocasiones resulta más fácil reconocer las necesidades 
de otra persona; nuestras propias necesidades con frecuencia están ocul- 
tas por el temor, la culpa y la programación. La forma de reconocer las 
necesidades en otras personas es por medio de su reacción hacia usted. 
Cuando usted hace o dice algo y obtiene una reacción positiva, habrá 
avanzado en el camino del reconocimiento de las necesidades. Y como 
es con los demás, así es consigo mismo. 

¿Ante qué reacciona usted en forma positiva? ¿Qué lo hace sentirse 
bien cuando lo obtiene y cuando lo hace? ¿En qué se siente totalmente 
libre de culpa? ¿Qué puede hacer con una confianza y una valentía abso- 
lutas? ¿Qué escena emocional puede manipular sin temor ni culpa? Bus- 


que sus necesidades en esas áreas y con toda probabilidad encontrará 
sus respuestas. 
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Cuando use el Método Silva para el reconocimiento de las necesida- 
des y el incremento de las relaciones, el reino de Alfa le descubrirá mu- 
cha más información que un simple momento de meditación en el nivel 
Beta de la conciencia. Entre a su nivel Alfa de meditación. Cuando esté 
relajado y libre de estrés, entonces ahonde en su mente en busca de res- 
puestas. La comprensión y quizá una nueva lectura de este capítulo s0- 
bre las relaciones incrementarán sus habilidades. A medida que esté cada 
vez más consciente tanto de sí mismo como de las demás personas, su 
comprensión creará una tolerancia y un conocimiento de los demás, 
así como de sí mismo. Esta comprensión deberá permitirle buscar y 
encontrar las necesidades de los demás y enriquecer todas sus relacio- 
nes, ya sea con la familia, con los amigos o con los conocidos. 

Una de las necesidades fundamentales es la de la fortaleza del ego. 
Usted puede reforzar el ego de los demás simplemente haciendo que se 
sientan bien acerca de sí mismo (incluso si se ve obligado a fabricar 
una situación en la cual puedan sentirse bien). ; 

A medida que aprenda más acerca de las necesidades de los demás, 
deberá estar consciente de que a menudo adoptan formas insidiosas. To- 
memos por ejemplo la necesidad de una madre que cree que la única 
forma en que puede obtener el amor de sus hijos es a través de la simpa- 
tía. De manera que “adquiere” toda una variedad de enfermedades con 
objeto de ganarse su simpatía y de pronto ““necesita”” estar enferma. 

La forma de que el hijo satisfaga la necesidad de su madre en este 
caso es amarla y mimarla, haciéndola entender por último que la facha- 
da de la mala salud es innecesaria, pero comprendiendo, mientras tanto, 
que para ella la enfermedad es una necesidad. 

Se ha calificado al alcohol y a las drogas de alteradores del estado 
de ánimo. Cuanto más sencillo es comprender sus efectos insidiosos si 
modificamos eso, calificándolos de alteradores de las necesidades. Bajo 
su influencia, las necesidades previas ya no son necesarias y las cosas 
que no eran necesarias de pronto se convierten en algo vital. Algunas 
necesidades se incrementan, otras disminuyen y otras más se eliminan, 
mientras surge toda una nueva serie de necesidades. pipa 

Después, cuando la persona está sobria o desaparece la excitación 
producida por las drogas, cobra vida otra serie de necesidades. Esta mon- 
taña rusa de necesidades fluctuantes produce un periodo difícil en las 
vidas de quienes abusan de esas sustancias, en especial cuando no re- 
conocen la causa. ' l $e 

Mientras alguien esté tratando de satisfacer las necesidades tempo- 
rales creadas bajo esa influencia, la relación entre la persona que abusa 
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de esas sustancias y el ser querido seguirá adelante. En una relación 
así, usted debe preguntarse a sí mismo si está dispuesto a satisfacer las 
necesidades temporales, permitiendo así el problema y prolongándolo. 
En vez de ello, ¿por qué no crear una nueva necesidad? Usted puede 
crear nuevas necesidades, así como también satisfacerlas. Cree una nueva 
necesidad en estado de sobriedad. Haga un viaje de mutuo descubrimien- 
to acerca de cómo sería la vida sin los narcóticos y el alcohol. 

La comunicación es la clave para descubrir cuáles son las necesida- 
des de una persona. La comunicación es la llave para abrir la puerta de 
la celda de infelicidad de la persona. Haga la pregunta y espere y obten- 
ga una respuesta. ¿Cómo sería tu vida. . . cómo serían nuestras vidas. 
si tú no bebieras o consumieras drogas? 

En este punto, es vital fijar algunas metas para la persona y para 
usted mismo: metas individuales y metas para ambos: metas para la pró- 
xima semana, el mes próximo, el año próximo, para dentro de diez años 
e incluso para veinte años a partir de ahora. Las metas proporcionarán 
una dirección y crearán nuevos pensamientos sobre la forma de abordar 
el ahora. 


Veamos como podemos programar las necesidades por medio de 
metas. 

Un padre desea que su hijo toque el piano y decide que el niño to- 
mará clases de piano. Sin embargo, el niño no tiene el más mínimo inte- 
rés en la música y las lecciones se inician como una obligación y acaban 
en una batalla. Con el tiempo, ve al piano como una ciudadela de infeli- 
cidad. El padre puede experimentar la necesidad de que el niño toque 
el piano, pero el niño no tiene ninguna necesidad de ello. ¿Cómo desa- 
rrollar una relación entre el niño y el piano? 

El primer paso es considerar cómo emprender la tarea de desarrollar 
en el niño la necesidad de tocar el piano. Considere qué podría producir 
esa necesidad. Quizá se requiera una prolongada serie de pasos. Podría 
llevar al pequeño a algunos conciertos de piano, música clásica, popular, 
jazz, como un primer paso. En este punto usted no está tratando de 
desarrollar una dirección, sólo un apetito. Después, podría tomar una 
música sencilla y despojarla de su misterio, enseñándole al niño algo 
acerca de cómo se escribe la música. Demuéstrele que podría considerarse 
como un lenguaje diferente, universal, debido a su gran alcance. Más 

adelante podría hacer que el niño escribiera una tonada sencilla, sacán- 
dola en el piano y escribiéndola en una hoja de papel pautado. Una vez 
que esté escrita, puede tocarla en el piano para enseñarle a su hijo que 
ha escrito algo comprensible. Alabe al pequeño. La alabanza es, para 


.. 
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niño, la mayor recompensa que pueda otorgarle. Pronto el r 
oari a desarrollar un mayor deseo de escribir música, esperan: 
e 
mayor recompensa de todos, las alabanzas de usted. : End. 
Siempre debe recompensar con alabanzas. No ae S cpr L 
i i iño hacia el r 
ú sido creada y ha llevado al niñ: t 
ene la música, ha V j . 
e creatividad, en donde moran las semillas del genio. Esas por 
cuando se nutren en la forma adecuada, pueden pa -n en ear n Er 
i j o el niño 
i s mismos ojos, ya que cuan: 
usical delante de su: | 
A necesidad de las alabanzas de usted, él o sr r Sro: ae 
i ñ j iño deseará la ins 
i sempeñarse mejor. El niñ S 
conocimientos y de : a Bere. 
Í abrá necesida 
i rse a sí mismo. De pronto 
el medio de expresa y 
conocimiento musical y usted descubrirá que se ha desarrollado una 
ió ijo y la música. i 
elación entre su hijo y 3 : ; 
i Por supuesto, este ejemplo podría aplicarse a incontables e 
cias en las cuales usted desee desarrollar una necesidad en las person: ss 
Las necesidades pueden incrementarse o disminuirse una vez que se 
comprendido el proceso. Lo importante es el concepto. der 
El conocimiento sin usarlo es un desperdicio. El conocimi e 
que las necesidades forman la base de las relaciones E a n 
cepto de lo más interesante, pero si no se utiliza, entonces e pm ae 
vuelve inservible. La clave para ese uso es la ==... > y > 
i idi sus ~ 
sientan decididas a descubrir 
entre dos personas que se P, sm 
i ió á stá dispuesta a 
i ; cerca de cuáles necesidades e 
cesidades; una discusión a : a 
i Si hay necesidades primordiales q i 
satisfacer cada una de ellas. ; we 
nte a satisfacer, entonces de 
las partes se muestra renue ; ) i 
en la discusión otras necesidades como sustituto. T a kam 
i izá or ti. 
satisfacer la necesidad X, pero quizá pueda TOH i E E 
Durante un reciente seminario de Dinámica fent ; A n 
los participantes se puso de pie y declaró a ARA EE “a 
i isión””. Señalando hacia la mujer s 
uro mientras veo la televisión”. : ' n : 
lado y en cuyo rostro había una mirada que daba la pie puro 
acababa de morder un limón agrio, prosiguió, “Pero mi espos 
s 393 
ermite que lo haga”. k j 
a Sobra decir que la clase estalló en risas. Después de sE todos a 
calmaron, le preguntaron si había otras POET e ella Pia 
i ió, “* cesito jug 
ía sati ~ to””, respondió, ““muchas. Ne 
uería satisfacer. ““Por supuesto”, 
>y cartas con mis amigos de vez en cuando, pero ella se queja tanto a 
eso que no lo hago. Me agrada ir a jugar boliche, pero a ella no; len 
quiero ir solo, empieza a gemir como un alma en pena, así aa Aar 
juego mucho.” Aparentemente para tener una medida de su valentía, 
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se dirigió despectivamente a su esposa (que para entonces parecía querer 
que la tierra se la tragara), diciendo en voz alta, “Y ya estoy empezando 
a sentirme enfermo y cansado de todo eso”. 

Allí había una relación a punto de naufragar. “¿Alguna vez discuten 
estas cosas?””, le preguntaron a él. 

“Por supuesto, todo el tiempo. Yo digo que voy a salir o saco un 
puro y ella empieza a gritar.” 

Obviamente, lo que él describió no constituye una discusión. En- 
tonces le preguntaron a ella, ““De esas tres cosas que su esposo acaba de 
mencionar: el puro, el boliche y las cartas, ¿cuál es la que menos le agra- 
da a usted?” 

“Pues bien”, respondió en voz baja, “el puro me enferma. Real- 
mente no puedo soportar el olor en la casa. No me agrada que juegue 
a las cartas porque regresa hasta la madrugada y cuando pierde está de 
mal humor durante dos días. El boliche lo excita y no puede dormir cuan- 
do regresa a casa, pero creo que de las tres cosas, la peor es el puro y 
la mejor el boliche. Por lo menos hace ejercicio cuando va a jugar.” 

Después le preguntaron a ella, **Si su esposo renuncia a fumar puro 
en la casa, ¿estaría dispuesta a permitirle que fuera a jugar boliche una 
vez a la semana?” 

Movió la cabeza hacia arriba y hacia abajo rápidamente. “Con mu- 
cho gusto. Si sólo dejara de fumar esos inmundos puros en la casa, po- 
dría ir a jugar boliche dos veces a la semana si así lo desea.” 

“Un momento, ahora sólo estamos hablando de una vez a la sema- 
na.” Entonces le preguntaron a su esposo, “¿Qué le parece eso? Usted 
renuncia a fumar puros en casa y puede ir a jugar boliche una vez a la 
semana. ¿Trato hecho?” 

Él miró a su esposa, que tenía los ojos muy abiertos mientras le de- 
volvía la mirada. Después se volvió hacia el instructor y declaró, “Pero 
ella hace el mismo escándalo por el boliche. No quiero sostener una ba- 
talla cada vez que salgo de casa”. 

Ahora la esposa empezó a mover la cabeza en sentido negativo. 
““¿Qué dice de eso?””, le preguntaron. ““La única forma de que funcione 
esta sustitución de una necesidad es si usted apoya la nueva necesidad. 
Él está renunciando a la necesidad de fumar puro en la casa; usted le está 
permitiendo la necesidad de ir a jugar boliche. Pero debe darle su apo- 
yo; debe considerar al boliche desde un punto de vista positivo, con una 
actitud positiva. En vez de refunfuñar cuando él va a jugar, a partir de 
este momento en adelante, usted debe demostrarle que verdaderamente 
disfruta cuando él va a jugar boliche. ¿Ha comprendido esto?” 
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Indicó que sí había entendido y más adelante reportaron que su re- 
lación nunca antes había sido mejor. Cuando salieron del salón del semi- 
nario, ella lo llevaba abrazado de la cintura y él la acercaba suavemente 
a su lado. 
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Capítulo 21 j 
LA RESOLUCIÓN DE LAS DISPUTAS 


FAMILIARES 


Ahora ya ha aprendido que el ego se define en las clases de Diná- 
mica Mental Silva como la opinión que usted tiene acerca de sí mismo. 
Cuando tiene un ego saludable, tiene una buena opinión de sí mismo y 
cuando tiene un ego débil, tiene una mala opinión de sí mismo. Cuando 
tiene una mala opinión de sí mismo y cree que es una persona desprecia- 
ble, entonces busca algunos agentes externos para mejorar esa opinión, ya 
que se supone que si otras personas le dicen que usted es maravilloso 
o que lo que hace está bien, entonces quizá así es. De manera que bus- 
camos los cumplidos de los demás. 

Algunas personas necesitan un refuerzo constante y lo incitan con 
preguntas infantiles tales como, “‘¿En verdad crees que soy bella?” ““¿Luce 
bien en mí este traje (o esta blusa)?” **¿En realidad lo hice bien?” “¿En 
verdad crees que merezco esa promoción?” “¿Crees verdaderamente 
que mi forma de cocinar es excelente?” “¿No es maravilloso este auto- 
móvil?” ““¿En realidad te gusta mi casa?” 

Todas esas personas que necesitan ese constante refuerzo de su ego 
responderán al cumplido que provocaron con algo parecido a: ““Oh, no lo 
soy, sólo lo dices por decirlo.” Por consiguiente, exigen una corriente 
aparentemente interminable de cumplidos. 

Después están quienes denigran sus posesiones, incluso cuando saben 
que usted los contradecirá. El diálogo se desarrolla poco más o menos 
como sigue: ““Claro, el automóvil es bueno, pero Carl Wetherby tiene 
uno de color rojo y creo que yo también debí comprar el rojo.”” O bien: 
““Creo que la casa está bien. Debí comprar una en un vecindario me- 
jor, pero fue lo mejor que pude hacer.”” O también: ““Creo que luzco bien, 
pero quisiera que mi nariz fuera un poco más angosta.”” Y si usted no 
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los contradice, siempre encuentran esta justificación, **Ah, en cualquier 
forma, ¿qué saben ellos?”” ; 

Lo más difícil de aceptar es una reacción neutral o negativa dentro 
de su propio círculo familiar. Mientras más cercano es el miembro de la 
familia, más importante es la opinión que él o ella puedan tener de usted. 
Cuando no recibe refuerzo hacia su opinión de sí mismo (incremento 
del ego) de quienes están más cerca de usted, surge una desavenencia 
que aumenta con cada una de esas faltas de refuerzo. Las relaciones per- 
durables por lo general son aquéllas en las cuales las partes se alimentan 
mutuamente sus egos. 

Esto no quiere decir que las personas deban ir por allí diciéndose 
unas a otras lo maravillosas que son. El ego es nuestra propia opinión 
de nosotros mismos. Para alimentar esa opinión en la forma adecuada, 
sólo necesita ver a la otra persona bajo una luz positiva y como un com- 
pañero libre e igual. Esto resulta difícil para algunas personas, en espe- 
cial dentro de la jerarquía establecida en el seno familiar, en el cual el 
mayor ocupa por lo general la posición superior y el menor se encuentra 
en la parte más baja. El mayor no se siente inclinado a renunciar a esa 
posición y el menor ha sido programado para creer que el mayor es 
alguien a quien debe respetar. A menudo esto causa profundos resenti- 
mientos subconscientes a lo largo de la vida. 

Veamos el caso de dos hermanos, Albert y Drew. Drew nació cuan- 
do Albert tenía cuatro años de edad, de manera que cuando Drew tenía 
cuatro, Albert tenía ocho, una considerable diferencia de edades. A ve- 
ces Albert cuidaba a su hermanito, en ocasiones jugaba con él y otras 
veces peleaban. Por supuesto, las ċosas nunca llegaban a una gran con- 
tienda, puesto que Albert le doblaba la edad a Drew. Transcurrió el 
tiempo, Drew cumplió catorce años y Albert dieciocho; Drew respetaba 
a su hermano mayor, que ya hacía todas las cosas que Drew esperaba 
hacer algún día. Una gran parte de lo que Drew aprendió de los niños 
mayores se lo debía a su hermano. Mientras tanto, Albert veía a Drew 
como el hermano pequeño, alguien a quien enseñarle, a quien podría 
controlar, con quien a veces podía jugar y por supuesto, alguien de quien 
siempre podía aprovecharse. Y cada vez que Albert le enseñaba algo a 
su hermano pequeño, o lo derrotaba en algo, se incrementaba su opinión 
acerca de sí mismo (en lo que concernía a su hermano menor). Además, 
él estaba aprendiendo cosas nuevas, cosas acerca de las cuales Drew no 
sabía nada, casi todos los días. 

Transcurre más tiempo y ahora Drew tiene dieciocho años y empieza 
a sentirse muy pagado de sí mismo, pero por supuesto, Albert tiene 
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. veintidós años. Albert ya se graduó en la universidad y ahora tiene un 


empleo lucrativo, mientras que Drew apenas acaba de ingresar a la uni- 
versidad. Drew no sólo considera a su hermano mayor como alguien a 
quien siempre ha respetado, sino que ahora también lo considera como un 


verdadero hombre. Un día él también tendrá un trabajo. Pero Drew jamás' 


tuvo ninguna oportunidad de competir con Albert; nunca fue una con- 
tienda. Y Albert siempre consideró a Drew como alguien que trataba de 
alcanzarlo, pero que por supuesto jamás lo lograría, puesto que Albert 
siempre sería más grande y más sabio. 

Si usted fuese a decir que la programación de esta secuencia se ini- 
ció cuando Drew tenía cuatro años de edad y Albert ocho, entonces en- 
contraríamos que en este punto, catorce años después, ya se ha establecido 
una programación muy poderosa entre los hermanos. 

Transcurre más tiempo y ahora Drew tiene treinta y dos años de 
edad y Albert treinta y seis. Virtualmente no hay ninguna diferencia. 
Ambos son hombres maduros, con una educación sólida, casados y con 
sus propias familias. Pero, ¿qué sucedió con toda esa programación entre 
ellos? 

Todavía está encerrada en algún lugar de las mentes tanto de Albert 
como de Drew. 

¿Es de sorprender que, cuando los miembros de una familia tienen 
problemas, sean mucho más severos y diferentes de los problemas entre 
amigos o conocidos? ¿Y es de sorprender que las soluciones a esos pro- 
blemas tengan qué ver con muchas causas profundamente arraigadas, 
con una poderosa programación y a menudo subconscientes? 

Cuando hay una disputa entre los miembros de una familia, busque 
primero la solución en el área de la propia estimación, el ego. Indague la 
opinión que los miembros de la familia tienen acerca de sí mismos y 
cómo incrementar esa opinión. 

Así como la cólera, el resentimiento o los celos, cuando surgen en 
el seno de la unidad familiar, son mucho más poderosos que cuando 
provienen de alguien fuera de la familia. Qué triste es cuando dos miem- 
bros de una familia que realmente se aman el uno al otro (y tienen 
tantas cosas en común para compartirlas toda su vida) tienen una disputa 
debido a algún incidente insignificante que por lo común se basa en la 
amenaza o en la disminución percibida de las necesidades del uno o del 
otro. . 

Los amigos pueden remplazarse; pero no sucede lo mismo con los 
miembros de la familia. Cuando usted pierde un amigo, siempre puede 
encontrar otro. Cuando pierde a un hermano o a una hermana, a uno 
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de sus padres, a un hijo, un tío, una tía o un primo, es imposible reparar 
esa pérdida. Y sin embargo, en este mundo hay tantos miembros de 
familia que están distanciados debido a algunas palabras pronunciadas 
lamentablemente a la ligera, unas palabras que han producido una desa- 
venencia irreconciliable en la unidad familiar. Y ninguna de las partes 
trata de buscar un remedio, aun cuando a menudo ambas se aman y res- 
petan la una a la otra y cada una de ellas protege enérgicamente a la otra 
de las fuerzas exteriores. Aun cuando en desacuerdo la una con la otra en 
el seno de la unidad familiar, en el contexto del mundo exterior los dos 
miembros de la familia tenderán a protegerse y defenderse mutuamente. 
Las familias, las ciudades, los países, las razas, las religiones y los equi- 
pos de personas, todos, tienen un ego, en el sentido de que todos tienen 
una opinión acerca de sí mismos o de sus organizaciones, que por su- 
puesto tratan de mejorar y proteger. 

Un ejemplo clásico tuvo lugar durante una clase de Dinámica Mental 
Silva hace algún tiempo. En las pláticas salió a relucir que dos hermanas 
habían discutido acerca de cierto incidente y durante cinco años no se ha- 
bían dirigido la palabra. Vamos a llamarlas Jenny y Sue; Jenny era la her- 
mana que se encontraba en la clase. Durante el seminario, Jenny mencionó 
su vieja disputa con Sue. Amaba a su hermana y deseaba que volvieran 
a estar unidas, pero ninguna de ellas poseía la capacidad de dar el primer 
paso. El consejo que recibió fue que usara nuestras tres palabras mágicas. 
Tres palabras que virtualmente atraen a cualquier miembro resentido de 
la familia de vuelta al seno acogedor, cálido y seguro del redil familiar. 

Jenny respondió, ““Esas tres palabras deben ser Yo te quiero y no 
puedo decirle eso a mi hermana, aun cuando sí la quiero. Me dirán que 
le hable por teléfono y que le diga que la amo, pero no hay forma alguna 
de que yo pueda hacerlo. Me resulta imposible hacer eso”. 

“No”, le respondieron, *“ésas no son nuestras tres palabras mágicas, 
aun cuando sí dan resultado. Comprendemos lo difícil que le resulta 
exponerse de esa manera y poner así las cartas sobre la mesa”. 

Se le preguntó a Jenny cuál era la causa de la desavenencia, lo que 
no podía recordar, aun cuando creía que había sido una discusión acerca 
de algo que estaba en el fondo del problema. Se le pidió que se dirigiera 
al teléfono justo en ese momento y que llamara a su hermana y antes 
de que Sue pudiera responder, le dijera, *“Sue, habla Jenny. Quiero que 
sepas que he estado pensando en esa discusión que tuvimos y que yo 
estaba equivocada”. Si lograba decir esas palabras, le dijimos, le garanti- 
zábamos que recuperaría una hermana. Qué precio más económico para 
pagarlo por una hermana. Tres palabras: *“Yo estaba equivocada.” 
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Jenny pensó que podría hacer eso. Pero, después de meditar durante 
un momento, alzó la mirada y declaró, **“Pero yo no estaba equivocada”. 
En ese punto, toda la clase estalló en risas. El regocijo pareció despejar 
algunas de las telarañas que había en la mente de Jenny y sonrió con timi- 
dez. Después se dirigió al teléfono más cercano como una mujer con 
un propósito definido. Tal y como lo reconoció de pronto, el hecho de 
reconocer que estaba equivocada cuando creía tener la razón haría que 
esas palabras fueran todavía más poderosas. En efecto, estaba perdonando 
a su hermana por el incidente y al hacerlo también se estaba liberando de 
la responsabilidad de la cólera. Si su hermana seguía enojada después 
de que Jenny se declarara la parte responsable, la que estaba equivocada, 
entonces el problema sería de Sue, no de ella. 

Su opinión de sí misma mejoró al comprender que estaba aceptando 
un hecho que ella creía era lo contrario de lo que en realidad sentía, simple- 
mente para desarrollar una relación más amable con su hermana. Caminó 
con un aire de confianza hacia el teléfono para hacer su llamada. 

Diez minutos después, Jenny regresó al salón con una mueca en el 
rostro, moviendo la cabeza en un gesto de sorpresa. Miró al grupo y 
declaró, “¿Saben algo? Este asunto en verdad funciona. Ahora bien, ¿por 
qué no pude pensar antes en eso?”” 

Jenny sí podía haber pensado en eso, excepto que su ego se interpo- 
nía en el camino. Hay muchas formas buenas de corregir una desave- 
nencia familiar, pero a lo largo de los años la que parece dar mejor 
resultado es pronunciar esas tres palabras. La única respuesta a unas 
palabras como éstas es una respuesta amable. 

Pero, ¿qué sucede si usted no recibe una respuesta amable? Diga- 
mos que la respuesta es algo parecido a, “*Maldita sea, vaya si tienes 
razón al decir que estabas equivocado, siempre estás equivocado”, o 
““Pues bien, entonces, ¿por qué lo hiciste? No vuelvas a hacerlo. Yo sabía 
que estabas equivocado” o cualquiera de una docena de respuestas si- 
milares. Su respuesta debe ser de indulgencia, ya que la mejor manera de 
cortar la cólera desde su raíz antes de que se afirme es perdonar simple- 
mente a la otra persona por pronunciar esas palabras. Y si las palabras 
parecen duras, es porque durante el periodo de separación se acumularon 
los pensamientos duros. 

Una vez que usted ha dado el paso de decir, ““Yo estaba equivoca- 
do””, debe saber que se ha separado del problema y si recibe una res- 
puesta que no sea amable, entonces el problema es del otro miembro 
de la familia y no suyo. Usted ha dado el paso. Si la herida se cura con 
sus palabras, qué bueno. Si todavía queda un punto adolorido, usted 
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ha hecho todo lo posible para resolver el problema. Puede quedarse tran- 
quilo con una mejor opinión de sí mismo, ya que gracias a ello será una 
persona mejor. 

Tal vez desee repasar el capítulo anterior y recordar el hecho de que 
una buena relación requiere satisfacer alguna necesidad de la otra persona. 
Pregúntese a sí mismo, ¿qué necesita este miembro de la familia? ¿Hay 
alguna forma en que usted mismo pueda satisfacer esa necesidad? ¿O 
puede ayudar a ese miembro de la familia a satisfacer esa necesidad? 
Si puede hacerlo, encontrará una respuesta inmediata, positiva y amable. 
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Capítulo 22 


CÓMO ENFRENTARSE A LAS PERSONAS 
NEGATIVAS 


La esencia de comprender la negatividad radica en la conciencia de 
este hecho: el pensamiento negativo es una protección en contra de las 
decepciones. El pensador negativo no espera que le suceda nada bueno 
y no se siente decepcionado cuando no le sucede nada bueno. Casi todos 
los pensadores negativos se desarrollan desde una edad temprana, pero 
en ocasiones los estragos del tiempo destrozan la actitud positiva de un 
adulto, y quienes se sienten acosados por constantes decepciones a me- 
nudo recurren al manto protector del pensamiento negativo, evitando 
así un dolor adicional. 

El pensador negativo jamás se siente decepcionado; de manera que 
parecería que el pensamiento negativo tiene resultados positivos. Sin 
embargo, hay un efecto secundario en el pensamiento negativo. Cuando 
perdemos la excitación de las expectivas positivas, la vida se vuelve te- 
diosa e insulsa y vivimos una existencia insípida. Cuando las personas 
no tienen ningún anhelo, ninguna meta y muy pocos deseos, ese tedio 
crea una fatiga que trae consigo el estado depresivo con el cual se ven 
afligidos tantos miembros de nuestra sociedad moderna. Y siguiendo muy 
de cerca detrás de la depfesión viene ese estado mental que agobia a 
tantas personas de edad avanzada, la desesperación. La desesperación 
es ese sentimiento de que es imposible obtener aquello que se desea. 
Cuando la desesperación se adentra en las vidas de las personas, todo 
les importa muy poco, pensando que cualquier cosa que desean automá- 
ticamente les será imposible obtenerla. De manera que aprenden a no 
desear nada y muy pronto la vida no es otra cosa que una antesala de 
la muerte. 
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Si usted no padece esta desafortunada aflicción, probablemente co- 
noce a alguien que sí la padece. La forma más sencilla de protegerse a 
sí mismo de las personas como éstas es evitándole (tal y como lo sugiere 
la segunda regla de la felicidad). ¡Si las cosas fueran tan sencillas! Ya 
que muchas veces la persona afligida por este mal es un ser querido, un 
amigo íntimo, un asociado de negocios, o un conocido. Vamos a ver 
cómo nace un pensador negativo, ya que la comprensión de este tipo 
de persona puede ayudarlo a decidir hasta qué grado quiere involucrar- 
se con él. 

Betty W. tenía seis años de edad y habría sido difícil encontrar una 
personita más exuberante, positiva y excitada. El mundo era brillante 
y alegre, lleno de sorpresas. Cada caminata por la calle la llevaba a mil 
nuevos descubrimientos. Para ella, el césped siempre era verde, el cielo 
siempre era azul. Cuando despertaba por la mañana, apenas podía esperar 
el momento de saltar de la cama para ver qué nuevas sorpresas le tenía 
reservadas el mundo. ¿Cómo era posible que una niña así se convirtiera 
en una pensadora negativa? 

Un día su madre le comenta, “Betty, este fin de semana iremos al 
zoológico”, y Betty se siente llena de alegría y animación cuando les 
habla a sus amigas de su próxima visita al zoológico. Llega el viernes 
por la noche y la madre le dice a Betty, “lo siento, querida, sé que te 
prometí llevarte al zoológico, pero papá tiene que trabajar este fin de 
semana, de manera que no podremos ir””. Betty está desolada. Pero con 
su energía juvenil muy pronto se recupera y para el domingo vuelve a 
ser la misma de antes. Transcurren algunas semanas y la madre de Betty 
le informa llena de alegría, “Querida, sé que te decepcionamos con la 
visita al zoológico, pero esta vez es seguro que el domingo iremos al 
parque de día de campo””. Y Betty empieza a dar saltos en el aire con 
un gran “¡Hurra!”” y corre a decírselo a sus amigas. Llega el sábado y 
la madre de Betty dice, “lo siento terriblemente, Betty, pero me olvidé 
de que debemos ir a casa de la abuela y no podremos ir de día de campo”. 

Ahora bien, Betty quiere mucho a su abuela, pero si pudiera elegir 
entre la visita a la abuela y el día de campo en el parque, la abuela sal- 
dría perdiendo todas las veces. Y una vez más, Betty se siente decep- 
cionada. 

No sucederá la segunda vez, ni la quinta vez y quizá ni siquiera la 
veinteava vez, pero en algún momento futuro Betty reaccionará a la 
invitación de su madre en una forma semejante a la siguiente: Mamá 
dice, “Betty, este fin de semana iremos al parque de diversiones” y en 
respuesta Betty dice, “oh, es probable que llueva, mamá, o quizá papá 
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tendrá que trabajar, o tal vez yo me enfermaré””. Y así ha nacido otro 
pensador negativo. 

Betty ha aprendido que las decepciones lastiman. Ya no quiere sen- 
tirse lastimada, de manera que ha pensado por sí misma que si no espera 
que le sucedan cosas buenas, no se sentirá decepcionada cuando no le 
sucedan y por consiguiente no resultará lastimada. 

La comprensión de que las personas negativas son las que han tenido 
un gran número de decepciones en su vida lo lleva a tener una mayor 
conciencia de la razón por la cual piensan como lo hacen. El pensamiento 
negativo, para producirse, ha necesitado una gran cantidad de progra- 
mación y de refuerzo a lo largo de los años. Es muy improbable que 
usted pueda cambiar a los pensadores negativos con unas cuantas pala- 
bras. Sin embargo, puede dejarlos en la senda de regreso a los métodos 
positivos de Silva invirtiendo el proceso. Los pensadores negativos nacen 
debido a las decepciones. La forma de cambiarlos es asegurarse de que 
usted en lo personal nunca los decepcione. 

Muchos de nuestros graduados Silva que tienen a sus seres queridos 
en sanatorios de recuperación o en otras instituciones para ancianos, han 
descubierto que en casi todos hay un aura de negatividad que se cierne 
sobre todo el lugar como una nube baja de neblina, contagiando a todos 
los que se encuentran en su interior. Quienes hacen un esfuerzo para 
cambiar a alguien se enfrentan a una formidable tarea. . . formidable 
pero sin embargo posible. La retroinformación que hemos recibido de 
los graduados de nuestros programas nos dice que es posible lograrlo 
invirtiendo el método que se necesitó para convertir a Betty, de seis años 
de edad, en una pensadora positiva. 

Llame por teléfono a su ser querido que está internado, o bien es- 
críbale y fije la hora exacta en que irá a visitarlo. Y esté allí a esa hora 
exacta. Al salir, invente un horario extraño para su próxima visita. Puede 
decirle algo parecido a, “Querido, el próximo martes vendré a visitar 
a un amigo en este vecindario y tendré que salir de allí a las doce; de 
manera que vendré a verte el martes a las doce y diecisiete”. Asegúrese 
de que ambos tengan la misma hora y asegúrese doblemente de estar 
allí en punto de las 12:17. Se necesitará algún tiempo, pero un día su 
ser querido empezará a volver a la vida. Un día quizá escuche que le 
dice, “Sabes, la comida ahora tiene mejor sabor””. De pronto, los apetitos 
vuelven a aparecer, no necesariamente de alimentos, sino también de 
experiencias, de cambios, de una pizca de excitación. 
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Es improbable que los pensadores positivos lleguen a convertirse en 
Polianas,* pero usted debe fijarse la meta de alejarlos hasta donde le sea 
posible de la desesperación. 

¿Qué hay de esas personas que usted cree que es imposible cambiar? 
Porque eso es precisamente lo que usted ha estado tratando de hacer, 
cambiar a su ser querido. Además, también están todas esas personas 
que no son seres queridos, pero a quienes usted no desea evitar por 
cualquier razón (ya que evitarlas es muy fácil). Si usted simplemente 
evita a una persona negativa, entonces por supuesto se ha librado del 
problema. Determine la relación entre usted mismo y la persona negativa. 
Quizá se debe a que usted experimenta una necesidad subconsciente de 
atormentarse debido a alguna culpa reciente u olvidada desde hace largo 
tiempo. (Véase el Capítulo 8, La culpa y la indulgencia hacia uno mismo). 

Todas las personas tienen problemas de los cuales usted no está cons- 
ciente, problemas que afectan su punto de vista, sus actitudes y sus 
expectativas. Estará mejor equipado para ayudar a esas personas, así 
como a usted mismo, usando las imágenes visuales del pensador positivo 
y nuestros métodos dinámicos Silva. 


* (N. T.) El nombre de una heroína literaria con un excesivo optimismo, que se aplica 
a las personas demasiado optimistas. 
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Sexta parte 


EL TRABAJO Y LOS NEGOCIOS 
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Capítulo 23 
LA FIJACIÓN Y EL LOGRO DE METAS 


Cuando usted quiere cultivar un nabo, en vez de comprarlo en el 
mercado local, lo primero que debe hacer es conseguir algunas semillas 
de nabo. Después debe buscar una parcela, preparar el terreno, cavar 
un hoyo, depositar allí las semillas, cubrirlas de tierra, regarlas y fertili- 
zarlas. Después la naturaleza se hace cargo de todo y las semillas germi- 
nan, crecen y con el tiempo producen sus nabos. 

La parcela en donde plante las semillas debe estar en un lugar que 
reciba la luz del sol en abundancia, ya que si las siembra en un sótano 
descubrirá que las semillas se atrofian y se deforman, si es que llegan 
a crecer. Y si no se encarga de regarlos, morirán. Si los deja en una tie- 
rra dura y sin cultivar, no podrán salir a la superficie. Si se olvida de 
fertilizarlos, no se desarrollarán bien. 

Se necesitan ciertas nociones y preparación antes de que pueda con- 
vertir una semilla de nabo en un nabo maduro, y sucede lo mismo con la 
programación de las metas, ya que la programación equivale a preparar 
el terreno para los nabos. 

Como sucede con la siembra, sucede con la programación; ambos 
son deseos de que una causa específica se manifieste en un efecto especí- 
fico. ¿En qué forma el proceso de la siembra se aplica a las personas? 

Mark H. tenía dieciséis años de edad cuando decidió que quería 
tocar el piano. Pidió a sus padres que le compraran un piano y al fin 
lo hicieron, después de que él les prometió tomar clases y practicar con 
toda diligencia. (La decisión de tocar el piano fue la decisión de adquirir 
las semillas. Ya se había establecido la meta.) El piano llegó (de manera 
que él ya tenía el terreno que quería para plantar las semillas; pero 
todavía era una tierra seca, dura y sin luz de sol). Sus padres contrata- 


167 


ron a un maestro de piano para Mark, de manera que ahora ya tenía 
sus semillas. 

El día que empezó sus lecciones fue el día que preparó el terreno y 
plantó las semillas. (Ahora debía nutrirlas, regarlas, fertilizarlas y des- 
yerbar las plantas a medida que echaban raíces y crecían.) Practicaba 
con diligencia todos los días, ya que a menos de que progresara cada 
día, tenía la impresión de haber retrocedido un poco. (Unos cuantos días 
sin agua no acabarían con las plantas de nabo, pero sí podrían atrofiar- 
las.) A medida que practicaba aprendía cosas nuevas y desarrollaba nue- 
vas ideas acerca de la música. Cada nuevo nivel alcanzado le enseñaba 
que todavía le faltaba mucho qué aprender y mientras más aprendía, más 
apreciaba lo infinito que es en verdad el conocimiento. Pero a medida 
que aumentaba su capacidad, también aumentaba su apetito de conoci- 
mientos; y las semillas —preparadas, plantadas y bien nutridas— crecie- 
ron hasta producir magníficos frutos. A los veintidós años de edad, Mark 
ofreció su primer concierto profesional y se vio recompensado con ho- 
menajes y aplausos. Había sembrado correctamente su futuro. 

Sin embargo, la historia de Benson G. fue diferente. Benson tenía 
también dieciséis años cuando decidió que quizá sería agradable tocar 
el piano. Cada vez que veía o escuchaba a alguien tocando el piano, se 
imaginaba que era él quien lo tocaba. Soñaba despierto en ello, impor- 
tunando a su madre con sus peticiones de que le comprara un piano. 
Al fin ella le compró una espineta. Se encontraba en un rincón de la sala 
y de vez en cuando Benson se sentaba frente al piano y aporreaba algo 
parecido a una tonada. 

Un día su madre hizo los arreglos para que un instructor le enseña- 
ra a Benson los conocimientos básicos de piano, pero Benson siempre 
tenía algo que prefería hacer en vez de asistir a la clase. Practicaba de 
vez en cuando, pero en vez de concentrarse en él ahora, en lo que estaba 
haciendo, se dedicaba a fantasear y a soñar en que se convertiría en un 
gran pianista. (Había adquirido las semillas, pero las había desparrama- 
do sobre el suelo, sin ninguna preparación, sin nutrientes y sin agua y 
en un terreno sombreado. Los nabos jamás tuvieron la menor oportuni- 
dad.) Toda su vida experimentó el deseo de tocar el piano, pero cuidaba 
de sus semillas en una forma inadecuada. 

La siembra de la causa para obtener el efecto deseado es muy senci- 
lla y podría resumirse en cinco reglas. 

1. Decida lo que quiere plantar y adquiera las semillas. (Sin com- 
pra semillas de zanahoria, se sentirá decepcionado si espera que broten 
nabos.) 


168 


2. Prepare el terreno. (Los profesionales le dedican más tiempo a 
la preparación que al trabajo real. El aficionado trata de seguir atajos 
y evita la preparación. Usted debe aflojar la tierra, arar el terreno, lim- 
piarlo con un azadón, esparcir los nutrientes y regarlo si espera obtener 
una abundante cosecha.) 

3. Plante la semilla. (Empiece. Las semillas no germinarán en su 
envoltura ni en el bolsillo de usted. No hay necesidad de que se preocu- 
pe pensando en si germinarán y crecerán, ya que si no las siembra, con 
toda seguridad no crecerán.) 

4. Cuide sus semillas. (Debe desyerbar, podar, regar y fertilizar si 
espera una buena cosecha.) 

5. Coseche. (El momento ideal para la recolección es cuando la co- 
secha se encuentra en su punto culminante. Es el momento en el cual 
usted debe decidir si debe recoger los frutos de sus afanes y disfrutar 
de ellos.) 

Cuando practique este ejercicio de sembrar, entre a nivel y decida 
para qué meta le gustaría programarse. Las cinco reglas para obtener 
una buena cosecha constituyen el procedimiento que deberá seguir para 
alcanzar su meta. 

Digamos que ha decidido programarse para pintar su casa. Primero 
se verá a sí mismo adquiriendo las semillas, que en este caso son la 
pintura, el rodillo y las brochas. Después se visualizará preparando el 
terreno, o preparándose para la actividad para la cual se está programan- 
do. Visualícese cubriendo los muebles, raspando en donde sea necesa- 
rio, protegiendo las ventanas con cinta adhesiva, quitando las puertas 
y moviendo los libros, los cuadros y el mobiliario. Después, visualícese 
plantando las semillas: véase iniciando el trabajo. El mobiliario ya ha 
sido colocado en otra parte, la cinta adhesiva ya está pegada y ya ha puesto 
la protección de plástico; ahora usted empieza a pintar. 

Por último, véase mentalmente cosechando los frutos de cualquier 
cosa que haya plantado. Imagínese el trabajo de pintura ya terminado, el 
mobiliario otra vez en su lugar y la casa luciendo recién pintada y or- 
denada. Cualquiera que sea la meta para la cual usted se está progra- 
mando a fin de alcanzarla, imagínese que la ha convertido en una parte 
de usted mismo; se siente satisfecho por haberse involucrado en eso y 
con un control absoluto para continuar o cambiar siempre que usted así lo 
decida. 

La siembra es un método excelente para motivarse así mismo a 
fin de estar orientado a una meta, y para terminar los trabajos que ya 
ha iniciado. 
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Capítulo 24 
LA COMUNICACIÓN 


El principio del género afirma que todas las cosas tienen aspectos 
masculinos y femeninos y que el masculino es el saliente, la fuerza insti- 
gadora, mientras que el femenino es el entrante, el receptivo, la fuerza 
creativa. Estas fuerzas son básicas, intrínsecas en todo, desde la molécu- 
la más pequeña hasta el universo mismo. Estas fuerzas, que algunos lla- 
man “yang” y “yin”, no tienen valores; ninguna de ellas es buena 
o mala, sino que ambas son partes necesarias de la existencia. Y las fuer- 
zas masculina y femenina tampoco tienen nada qué ver con el sexo mascu- 
lino o femenino, aun cuando el hombre y la mujer son manifestaciones 
de la ley del género en el plano físico. 

La comunicación es más fácil de entender cuando se aplica este prin- 
cipio, ya que cuando usted habla con alguien, se encuentra hasta cierto 
punto en el modo masculino y de salida, y cuando escucha se encuentra 
en el modo receptivo, de flujo hacia adentro, el femenino. Para com- 
prender y de hecho incluso para oír lo que está diciendo la otra persona, 
debe encontrarse en el modo receptivo/femenino. Para que los demás 
comprendan lo que usted está diciendo, debe encontrarse en el modo 
de salida/masculino. Así como un magneto atrae a otro magneto sólo 
cuando el polo de salida/masculino se une con el polo receptivo/femenino, 
sucede lo mismo con la comunicación. Si usted le hablara desde el modo 
receptivo a un escucha que también se encuentra en el modo receptivo, 
obtendría una fuerza repelente. Cuando une lo saliente con lo saliente, una 
vez más tendrá una fuerza repelente. Para obtener una comunicación, 
debe unir lo positivo con lo negativo, lo receptivo con lo saliente. 

Cuando dos personas tratan de comunicarse entre sí y ambas se 
encuentran en el modo de salida, cuando cada una de ellas tiene algo qué 
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decir y está ansiosa por decirlo, no hay comunicación y por consiguiente 
no hay comprensión. Cuando dos personas se encuentran en el modo 
receptivo y ambas desean escuchar lo que la otra tiene qué decir, enton- 
ces una vez más no hay comunicación. Ya que para que haya cualquier 
movimiento efectivo de información entre dos personas, el orador hasta 
cierto grado debe encontrarse en el modo de salida, y el oyente en el 
modo receptivo/de entrada. i 

Descubrirá que este principio funciona en todas las manifestacio- 
nes; en la escritura, la pintura y en todas las demás artes; encontrará 
que el principio funciona en los deportes, en los negocios y en todas las 
profesiones. Para localizar esta fuerza, sólo tiene que estar consciente 
de su existencia. 

Los líderes más populares han desarrollado una poderosa fuerza de 
salida cuando hablan. Inmensamente masculinos, enviando hacia el ex- 
terior una fuerza heroica, vencen los campos de energía masculina de 
la multitud y los convierten en receptivos. (Recuerde, esto no tiene na- 
da qué ver con el sexo. Una mujer puede proyectar la fuerza masculina, 
de salida, con la misma facilidad que un hombre.) Se abren nuevas lí- 
neas de comunicación y las grandes masas de gente se dejan arrastrar 
por el carisma del orador. El carisma es una fuerza de salida extremada- 
mente poderosa. 

Lo mismo que en todas las cosas, el grado de la fuerza varía. Dos 
oradores esencialmente iguales, pero uno de ellos con una mayor autoridad 
sobre el auditorio y por consiguiente exhibiendo un grado más elevado 
del poder de salida, ejercerán diferentes efectos sobre los oyentes. Por 
una mayor autoridad nos referimos a un poderoso sentido de confianza 
en uno mismo, que a su vez por lo común proviene del conocimiento 
del material, de la práctica y de una previa exposición a una circunstan- 
cia similar con un resultado positivo. También hay personas que tienen 
un poderoso sentido de confianza en sí mismas por otras razones y cu- 
yos egos poderosos se manifiestan como carisma. E 

Observe cómo esas personas que usted encuentra carismáticas y 
capaces de influir en los demás parecen estar al mando. Hay vendedo- 
res, abogados, corredores de bolsa, contadores, médicos, Políticos y 
compañeros de trabajo que le obligan a usted a realizar algo sin el menor 
titubeo, o quizá titubeando, pero aun así usted lo hace. Si tienen cierto 
grado de control sobre usted, puede apostar a que poseen esa fuerza de 
salida (por lo menos en lo concerniente a usted). 

Edward S., un estudiante del seminario de Dinámica Mental Silva, 
escuchó esta información y comentó que de pronto había comprendido 
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a uno de sus empleados, que lo tenía totalmente confuso. Edward, ge- 
rente de ventas de una importante compañía de enciclopedias, era super- 
visor de un vendedor que tenía un increíble éxito, Big John Jones. Big 
John era precisamente eso: de dos metros de estatura y un peso de 147 
kilos, tenía una apariencia imponente. Parecía que cada vez que hacía 
una visita, Big John vendía una enciclopedia completa. 

Big John tenía tanto éxito que Edward decidió convertirlo en jefe 
del departamento de ventas exterior y pedirle que entrenara a otros 
vendedores. El primer día que un hombre salió con Big John, le reportó 
a Edward que Big John era un vendedor mediocre y que no quería vol- 
ver a salir con él. Le preguntó al hombre si Big John había vendido al- 
gunos libros. “*Sí””, le respondió, “vendió una enciclopedia. Pero no sé 
cómo lo hizo; es uno de los peores vendedores que jamás he visto”. 

Sobra decir que Edward no le prestó mucho crédito a ese reporte. Al 
día siguiente envió a otro hombre con Big John y ese segundo hombre 
hizo la misma evaluación de las capacidades de venta de Big John. Edward 
le preguntó si había vendido algunos libros. “*Sí, vendió una enciclope- 
dia. Pero no sé cómo lo hizo; su presentación fue detestable. ”” 

Para entonces, ya desconcertado, Edward decidió acompañar a Big 
John esa noche a una visita que haría, y por supuesto escuchó a su valio- 
so vendedor hacer una presentación muy vaga, un cierre inepto y una 
venta de una enciclopedia de mediano precio. 

Pero Big John era una presencia masculina tan abrumadora, com- 
prendió al fin Edward, que hacía que-sus clientes cambiaran al modo 
receptivo y se rindieran ante la sola vista de él. Cuando Big John llama- 
ba a la puerta, el cliente salía a abrir, le echaba una mirada a esa masa 
de abrumadora fortaleza masculina que se encontraba frente a su puer- 
ta, cambiaba al modo femenino receptivo y se rendía. Puesto que Big 
John no sólo era físicamente comunicativo, sino que también confiaba 
en su éxito, sólo tenía que pedir una firma para cerrar la venta; su pre- 
sentación era incidental al cierre de la venta. Edward comentó que ha- 
bía recibido un día la llamada de una mujer, quien le dijo, ““Su hombre 
estuvo anoche en mi casa y le compré algo. Dígame, ¿qué fue lo que 
le compré?” 

¿Alguna vez ha comprado usted algo que en realidad no quería sólo 
para deshacerse de un vendedor? Si lo ha hecho, puede apostar que 
usted se encontraba en el modo femenino/receptivo y el vendedor en el 
modo masculino/de salida. 

Hay una forma de controlar esta fuerza. 

La próxima vez que trate con un vendedor (o para el caso, con cual- 
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quier persona dominante), reconozca el hecho de que los vendedores de 
éxito siempre están en el modo masculino. Para que usted tenga un es- 
píritu de comprar, debe encontrarse en el modo femenino. Usted mis- 
mo puede cambiarse a cualquiera de esos modos. Si desea escuchar la 
presentación de venta, imagine que se encuentra en el modo receptivo 
y que las cosas se acercan a usted. Imagínese la marea que se acerca, 
a alguien que le lanza una pelota, o a un automóvil que viene por la calle 
en dirección a usted, cualquier cosa que sea de entrada en relación con 
usted. Véase a sí mismo adquiriendo el producto o el servicio y sintién- 
dose feliz por ello. Ahora puede ver lo útil que sería esto para los estu- 
diantes que escuchan a un instructor y que quieren retener mejor la 
información. Un estudiante que está sentado en el salón de clases y pen- 
sando en otras cosas, por lo común está en el modo de salida y está com- 
prendiendo muy poco de las lecciones del maestro. Para cambiar al modo 
receptivo/femenino a fin de tener una mejor comprensión y una reten- 
ción superior del material, el estudiante debe considerar ciertas cosas 
que se dirijan hacia él. Siempre es mejor unir los tres primeros dedos 
de cualquiera de sus manos a fin de provocar a la mente para que le 
preste atención al programa. 

Si le agradaría tener más control sobre el modo de salida e inte- 
rrumpir la receptividad, cambie al modo masculino. Primero, visualice 
un escudo protector entre usted y la persona con quien está tratando. 
Este escudo absorbe toda la energía masculina de llegada antes de que 
pueda envolverlo. Después, visualícese a sí mismo en el modo de salida. 
Imagínese hablando con energía. Imagínese algunas cosas que se alejan 
de usted; imagínese un tren, un cohete espacial, una embarcación o 
cualquier otro vehículo que se aleja de usted. Véase a sí mismo en ac- 
ción. . . quizá volviéndole la espalda a la persona, alejándose o cerrán- 
dole la puerta al hombre o a la mujer que están frente a usted. Casi 
todas las acciones físicas lo dejan en el modo de salida. 

Si se trata de un vendedor cuyo modo de salida usted quisiera con- 
trolar, recuerde que usted está a cargo; no necesita dar ninguna excusa 
por rehusarse a comprar cualquier cosa. Diga, ““No, he decidido que 
ahora no es el momento”, o simplemente “No, no lo quiero”. 

Si el vendedor le hace alguna pregunta, como por ejemplo por qué 
no y usted responde a esa pregunta, volverá a colocarse en el modo fe- 
menino. Usted no tiene por qué justificar sus razones; no tiene qué 
tener ninguna razón. Su respuesta a la pregunta debe ser simplemente, 
“Es sólo que no lo quiero, sin ninguna razón”. Las cosas son tan senci- 
llas como eso. 
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Reconocemos que a veces es difícil alejarse de las garras de un 
vendedor enérgico o de un miembro de la familia, un amigo o un colega 
demasiado agresivos que se encuentran en el modo masculino, en espe- 
cial cuando a usted le resulta difícil salir del modo femenino. He aquí 
una técnica muy sencilla para que usted la use. 

Acaba de visualizar una fuerza que sale de usted, una flecha que 
se dispara desde un arco, un cohete que se aleja de usted, un automóvil 
que sale a toda prisa, o cualquier cosa de salida. Y después le ha dicho 
al vendedor, ““He cambiado de opinión, no lo quiero”. 

En este punto le preguntarán qué fue lo que lo hizo cambiar de Opi- 
nión, o por qué no lo quiere o cualquier otra pregunta para mantenerlo 
interesado. No importa lo que le pregunte el vendedor; responda a cual- 
quier pregunta diciendo, ““¿Por qué debo responder a esa pregunta?” 

Y entonces verá a alguien que prácticamente se derrite delante de 
sus ojos. Para comprender su pregunta, el vendedor deberá cambiar al 
modo femenino/receptivo. Cuando eso sucede, se ha desvanecido cual- 
quier poder que él o ella hayan tenido sobre usted. Entonces usted son- 
ríe con amabilidad y se retira. 

Todas las personas enérgicas están en el modo de salida. ¿Quién es 
la fuerza de salida/masculina en su vida? ¿Su suegra, su cónyuge, su je- 
fe, uno de sus padres, su hijo? Casi todas las figuras de autoridad se con- 
sideran como fuerzas masculinas y tendemos a cambiar al modo receptivo 
cuando nos encontramos en presencia de ellas. Use su conocimiento de 
las fuerzas del género para controlar los modos masculino y femenino que 
hay en su interior y para comprender e incrementar su comunicación 
con los demás. 


Capítulo 25 


UN BREVE CURSO SOBRE EL ÉXITO 
EN LOS NEGOCIOS 


En este capítulo abarcaremos diez áreas decisivas para el éxito en 
los negocios: la motivación, la promoción de las metas de la compañía, el 
desarrollo de un pensamiento lúcido, emprender una acción efectiva, las 
ventas, la superación del temor al rechazo, las sesiones de inspiración 
súbita en busca de nuevas ideas para fomentar el éxito de la compañía, 
la relajación y el control del estrés; el vendedor positivo y el desarrollo 
de un equipo en la compañía que sea dinámico, ambicioso y orientado 
a las metas. 

Tal vez usted piense que se trata de un proyecto demasiado ambi- 
cioso para abordarlo en un capítulo. Pero como verá, la mayor parte de 
estos diez puntos se relaciona con los conceptos de la Dinámica Mental 
Silva que ya se han cubierto en los capítulos anteriores. Cuando usted 
una estos diez puntos, descubrirá que, cualquiera que sea el negocio al 
que se dedica, incluyendo el negocio de trabajar para alguien más, lo 
ayudarán en sus futuras empresas. 


1. La motivación. Si usted considera sus problemas como desafíos 
y metas, y no como cargas abrumadoras, descubrirá que puede empren- 
der la acción con mayor facilidad. La postergación, que es lo opuesto 
de la motivación, proviene de una falla de deseo. Para motivarse a sí mis- 
mo, debe incrementar su deseo. (Véase el Capítulo 18, La motivación 
y la postergación.) No existe tal cosa como el fracaso y por consiguiente 
no hay razón alguna para postergar cualquier cosa para la cual quiera 
motivarse. (Véase el Capítulo 26, El éxito en el negocio personal.) 

2. La promoción de las metas de la compañía. Antes de que usted pue- 
da promover una meta, deberá determinar cuál es esa meta. Anote todas 
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las metas de su compañía con las fechas en las cuales las quiere ver ter- 
minadas. Entre a nivel y visualice el resultado final positivo de la meta 
lograda. Produzca algunas imágenes mentales sobre la forma en que el 
éxito de la meta estimula las nuevas ideas para el desarrollo de la compa- 
ñía. Aplique las técnicas de la programación a ese esfuerzo a fin de al- 
canzarlas, tal y como se describe en el Capítulo 11 sobre la pasada 
programación, en el Capítulo 26 sobre el éxito en el negocio personal 
y en el Capítulo 20 sobre las relaciones, en ese orden. 

3. El desarrollo de un pensamiento lúcido. El pensamiento lúcido se 
desarrolla concentrándose en un pensamiento particular, excluyendo to- 
dos los demás. Todos los genios han tenido la capacidad de concentrarse 
totalmente. Entre las incontables historias acerca de Albert Einstein, hay 
una que cuenta que iba caminando por un sendero en Princeton cuando 
lo detuvo uno de sus colegas. Después de una breve conversación, Eins- 
tein le preguntó a su amigo, ““Dime, cuando me detuviste, ¿me alejaba 
de mi casa o me dirigía hacia allá?”” Su colega replicó, ““Vamos, te ale- 
jabas de ella””. Frotándose la barbilla con un gesto meditabundo, Einstein 
dijo, “Ah, entonces ya comí””. Eso es concentración de pensamiento. 

¿Cómo adquirimos esa concentración? Por medio de la meditación 
de la primera etapa, tal y como se describe en el Capítulo 1. Una vez 
que usted se encuentre en su nivel de meditación, entonces y sólo en- 
tonces deberá desarrollar la idea para la cual está utilizando la medita- 
ción. Para aclarar todavía más el pensamiento, incluya la visualización 
incrementada que conocemos con el nombre de Imágenes doradas, tal y 
como se describe en el Capítulo 5. 

4. Emprender una acción efectiva. El éxito en los negocios depende 
de llevar a cabo ciertas acciones diseñadas para estimular el negocio. Us- 
ted no puede emprender una acción efectiva a menos que emprenda al- 
guna acción. No hay nada que se haya logrado sobre la faz de la tierra 
que no haya tenido un principio. El único fracaso verdadero es no em- 
pezar. Para empezar esa acción y después asegurar su efectividad, le re- 
comendamos la lectura del Capítulo 18, La motivación y la postergación; del 
Capítulo 23, La fijación y el logro de metas; y del Capítulo 26, El éxito 
en el negocio personal. 

5. Las ventas. Ahora llegamos a un curso de ventas muy conciso. 
Asumiremos que usted conoce su producto y puede hacer una presenta- 
ción de él. Digamos que la presentación le lleva el 90 por ciento de su 
tiempo; eso deja un 10 por ciento para la venta y por venta nos referi- 
mos al cierre de la operación. Ya que a menos que usted pueda cerrar 
la venta, es un conversador, no un vendedor. 
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Cuando termine la presentación, debe calificar a los clientes; es de- 
cir, inducirlos a afirmar su deseo del producto que usted les ofrece. Para 
hacerlo, debe hacer una pregunta calificadora. Esto no es lo mismo que 
la calificación previa, cuando usted descubre si les agrada o no su pro- 
ducto y si pueden permitirse esa compra. No tiene caso tratarle de vender 
un Porsche que cuesta 60 000 dólares a alguien que no tiene ningún dinero 
ahorrado y que gana 300 dólares a la semana. Después de la calificación 
previa y de la presentacion, llega el momento de la calificación. 

La pregunta calificadora es la siguiente: “Señor Prospecto, ¿le gus- 
taría tener este producto [o este servicio, o cualquier otra cosa] si el tiempo 
y el dinero no fuesen un impedimento?” 

Cuándo los clientes responden sí, ya han tomado posesión mental 
del producto. Todo lo que usted tiene qué hacer en este punto es finali- 
zar la venta demostrándoles cómo comprarlo. 

Una vez que ha hecho la pregunta calificadora y ha obtenido una 
respuesta positiva, dedíquese a cerrar la venta. No debe retroceder a la 
presentación, o de lo contrario perderá esa venta. 

Si le responden con un no a su pregunta calificadora, más le valdría 
dar todo por terminado en ese momento, ya que no ha desempeñado 
bien su labor en la presentación o en la calificación previa. Si no quieren 
comprar, no pierda más tiempo con ellos. Usted simplemente les pre- 
guntó si desearían el producto o el servicio gratuitos, sin restricciones 
de tiempo. Si le responden que no a eso, entonces nada que pueda de- 
cirles logrará vendérselos. 

La calificación es vital en todas las presentaciones de ventas, debido 
a que una vez que los clientes han tomado posesión mental de un pro- 
ducto, en sus propias mentes ya son dueños de él. Cuando usted hizo 
esa pregunta, cruzó por sus mentes una visualización de ellos mismos 
como dueños del artículo; mentalmente ya lo poseen. Cuando usted re- 
cibe un sí al hacer su pregunta calificadora, debe asumir que ya hizo 
la venta y entonces anote el pedido. 

Si hay algunas objeciones en este punto, por lo común ello se debe 
a que los clientes no saben cómo adquirir ese producto. Su labor es faci- 
litarles eso hasta donde le sea posible. Vamos a referirnos a dos métodos 
de venta. Uno de ellos se llama “la compra de un artículo menor””. El 
otro es ““no concederles la opción de decir no”. 

Permítame explicarle la compra de un artículo menor. Sea lo que 
sea lo que está vendiendo, tenga disponible algo más a un costo muy 
bajo en comparación y asegúrese de ofrecerlo junto con el artículo que 
está vendiendo. Si usted es un vendedor de automóviles que está ven- 
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diendo, por ejemplo, un automóvil de 12 000 dólares, cerciórese de te- 
ner una selección de adornos para el cofre o de tapones para las llantas 
para que los clientes puedan elegir. Digamos que los adornos cuestan 
10 dólares. Después de que han respondido con un sí a su pregunta cali- 
ficadora, pero antes de anotar la venta del automóvil, hágalos que elijan 
un ornamento. Ofrézcales una variedad de donde puedan elegir. . . de 
plata, de oro, grandes, pequeños. Cuando han elegido un adorno de 10 
dólares, también se han comprado un automóvil de 12 000 dólares. 

Si usted está vendiendo una casa, cerciórese de que además de la 
casa compren algo para esa casa o algo que hay en ella, a un precio más 
bajo, 100, 500 ó 1 000 dólares. Véndales eso. Una vez que hayan com- 
prado el artículo menor, también habrán comprado la casa. 

En lo que concierne al segundo método, ¿cómo elimina la opción 
de los clientes de decir no? Por una parte, no le pregunte a su cliente, 
““¿Le gustaría comprar esto?”” Si lo hace, se estará exponiendo a la res- 
puesta más fácil, ““No””. Si usted está vendiendo algo, ya sea que se trate 
de que usted mismo quiera venderse con un niño, o de que quiere ven- 
derle un producto o un servicio a un cliente, hable siempre en una for- 
ma que le dificulte decir no. No les dé a los clientes la opción de decir 
no. Digamos, por ejemplo, que está vendiendo un sofá. Después de que 
le ha hecho la pregunta calificadora a su cliente, asegúrese de mostrarle 
dos o tres colores. Después, en vez de decir, ““¿Quiere comprar este so- 
fá?””, expréselo de esta manera: ““¿Le gustaría el sofá rojo, o el verde? 
¿Le gustarían los cojines de color café, o los blancos? ¿Desearía que se 
lo entregaran el martes, o el sábado? ¿Va a pagar con cheque, o con tar- 
jeta de crédito?” Siempre debe darles una elección en la cual la respuesta 
no pueda ser un no. 

Una mujer que trabajaba en una nevería tenía mucho éxito vendiendo 
huevos en las malteadas. Su negocio prosperó porque había una gran 
utilidad en la venta de huevos. Nadie más vendía nunca un solo huevo 
con las malteadas, pero ella invariablemente lo hacía. A todos los que 
le pedían una malteada, les hacía una simple pregunta. Cuando alguien 
se séntaba y decía, “Quiero una malteada de chocolate””, ella replicaba 
con entusiasmo, “Sí, señor, ¿le gustaría con un huevo, o con dos?” Y 
así vendía muchos huevos en las malteadas. 

6. La superación del temor al rechazo. Si hay algo que sea la ruina 
de la profesión de ventas, es el temor al rechazo. Para superar este te- 
mor, lea una vez más la historia de Shawn y de cómo cambiar su punto 
de vista en el Capítulo 2. Lea acerca de la propia estimación en el Capí- 
tulo 10; y después lea la historia de Amigo y Hostil en el Capítulo 10, 
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que versa sobre la forma de cambiar la propia imagen pasada. Con su 
comprensión de estos conceptos, muy pronto descubrirá que el rechazo 
para usted sólo es una palabra en un diccionario. 

7. Las sesiones de inspiración súbita en busca de nuevas ideas para pro- 
mover el éxito de la compañía. Las sesiones de inspiración súbita requie- 
ren más de una persona; involucre en ellas a tantas personas como le 
sea posible, hasta una docena. Haga que todos tomen asiento alrededor 
de una mesa y pídales que hablen de cualquier idea en la que puedan 
pensar para promover las metas de la compañía. No hay nada que sea 
motivo de risa; la fantasía es buena. Una cosa conduce a otra y media 
hora después usted descubrirá que la sesión de inspiración súbita ha dado - 
resultado con una idea que beneficiará a la compañía. Cuando se celebra 
una sesión de inspiración súbita, es importante que todos comprendan 
que pueden proponer cualquier cosa que pueda incrementar las ventas; 
no importa lo ridículo que parezca, cada idea se meditará y se discutirá. 
Encontrará que éste es un excelente mecanismo disparador para las ideas 
y el pensamiento creativo. 

8. La relación y el control del estrés. Haga que en su compañía sea 
una norma que todos los empleados se tomen una pausa de quince mi- 
nutos para relajarse todos los días. Haga que entren a nivel en algún mo- 
mento conveniente. Descubrirá que hay un incremento inmediato en la 
productividad y en las ideas creativas. Si usted trabaja para alguien más, 
convierta en su propia política personal entrar a nivel por lo menos una 
vez al día durante. las horas de trabajo. (Véase el Capítulo 1, La primera 
etapa de la meditación, y el Capítulo 6, El estrés.) 

9. El vendedor positivo. Enséñele a todo el personal de ventas el va- 
lor del pensamiento positivo. Hagan que compitan consigo mismos. Fí- 
jeles metas positivas para incrementar el porcentaje de sus ventas de éxito 
o para que visiten a un mayor número de clientes. (Véase el Capítulo 
10, La propia estimación.) 

10. El desarrollo de un equipo en la compañía que sea dinámico, ambi- 
cioso y orientado a las metas. Haga que todo su equipo lea este libro y 
así creará un dínamo de vendedores entusiastas y ambiciosos. Después 
de que todos hayan leído y discutido el material de la Dinámica Mental 
Silva, reúnalos para celebrar una sesión de inspiración súbita creativa. 

Si sigue estos diez puntos, descubrirá que aumenta la productividad 
en sus negocios y que sus limitaciones desaparecen. Si usted tiene una idea 
o un negocio factibles, estos indicadores deberán ayudarlo a tener éxito. 
Siempre es mejor si repasa cualquier sugerencia, idea o punto de interés 
en el nivel de meditación Alfa de la mente antes de tomar cualquier de- 
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cisión. Después de leer cada uno de los diez puntos y los capítulos, cuando 
se mencionan, a los que lo refiere cada uno de los puntos, entre a nivel, 
considere sus pensamientos acerca de ese punto particular y después ac- 
túe de acuerdo con su decisión. 
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Capítulo 26 
EL ÉXITO EN EL NEGOCIO PERSONAL 


Un negocio se define como la ocupación, profesión u oficio al cual 
se dedica usted. Para este punto, vamos a considerar que su ocupación 
es su negocio. ¿En qué se ocupa usted? ¿Qué es lo que consume su tiem- 
po? ¿Trabaja por cuenta propia, en una sociedad, en una corporación? 
Su negocio podría ser el comercio, la manufactura, las ventas de mayoreo 
o menudeo, o un servicio. La enseñanza podría considerarse como un nego- 
cio, ya que el maestro se ocupa de la educación. Las ventas y las compras 
son un negocio. De la misma manera, un negocio podría ser algo que usted 
hace sólo por amor a ello, o cualquier cosa que lo mantiene ocupado. Los 
quehaceres domésticos podrían ser su negocio si usted es ama de casa; la 
mecanografía y el archivo si es secretaria; los peinados si usted es peinadora; 
el cuidado médico de las personas si es enfermera. La escritura podría ser 
un negocio para un autor, la pintura o la escultura para un artista. 

Cualquiera que sea su negocio, debería reconocérsele como tal por 
la parte integral que desempeña en su vida. Debe hacer todo lo posible 
para que esa actividad esté libre de estrés. Siéntase feliz y lleno de ale- 
gría, disfrute de su negocio. Una forma importante para vivir una vida 
más feliz, más alegre y más larga es evitar el estrés. La mejor forma de 
evitar el estrés es trabajar en un negocio que disfrute verdaderamente. 
Si no le agrada su negocio, entonces deberá elegir entre cambiar su ne- 
gocio o ajustar su punto de vista de ese negocio. 

¿Cómo puede mejorar su negocio de manera que lo disfrute más, que 
pueda trabajar con una mayor sensación de alegría y de provecho? Pri- 
mero, desarrolle una actitud más positiva hacia su negocio, desarrollan- 
do nuevas metas positivas que, al actuar de acuerdo con ellas, crearán 
un nuevo disfrute y un entusiasmo pleno de excitación para usted. 
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Empiece por pensar en cuáles serían esas metas. Muchas personas 
evitan iniciar nuevas empresas porque tienen miedo de fracasar, sin dar- 
se cuenta de que el único fracaso real consiste en no empezar. Ya que 
no empezar significa jamás terminar y por consiguiente, no triunfar. No 
puede haber éxito si no hay un principio, como tampoco hay un naci- 
miento sin una concepción, un águila sin un huevo, una planta sin una 
semilla. Si usted no empieza, ya ha fracasado. 

No puede haber ningún fracaso una vez que usted ha empezado. 
Cuando comprende que de toda experiencia puede obtenerse una lección. 
Thomas Edison, cuando trabajaba en los experimentos que lo condujeron 
al descubrimiento del foco eléctrico, tuvo más de mil ““fracasos””, o por 
lo menos eso era lo que decían sus contemporáneos. Cuando un colega 
le preguntó por qué proseguía con su búsqueda del esquivo filamento 
después de tantos fracasos, él replicó, “Vaya, no hemos tenido ningún 
fracaso. Ahora sabemos que hay miles de cosas que no dan resultado”. 
Las personas que han alcanzado el éxito consideran que cada ““fracaso”” 
es una experiencia de aprendizaje. 

Para mejorar su punto de vista acerca de su negocio, esfuércese en 
volverse más creativo en las cosas que hace. La creatividad es el resulta- 
do de impulsos autogenerados que están bajo su control. El yo conscien- 
te externo es capaz de estimular al yo interno para que obedezca sus 
órdenes. Diciéndose simplemente para sí mismo, o para expresarlo con 
mayor precisión, diciéndole a su yo interno, “El día de hoy seré más 
creativo”. . . o si usted prefiere identificar a su yo interno, “¡El día de 
hoy nosotros seremos más creativos!””. . . las ruedas empiezan a rodar, 
produciendo la creatividad que usted desea. La creatividad puede in- 
crementarse y estimularse uniendo los tres primeros dedos de cualquiera 
de sus manos y pensando en las palabras, ““Voy a ser más creativo; soy 
más creativo””. Al ser más creativo en su ocupación, descubrirá que su 
conciencia se incrementa cada vez más; será como una mariposa que surge 
de su capullo a medida que establezca metas cada vez más vastas y más 
ambiciosas.para usted. 

¿Cuál es el punto culminante de su deseo en lo que concierne a su 
ocupación o negocio actuales? Considere lo que desearía obtener de su ne- 
gocio si pudiese obtener lo máximo. Ahora imagínese diez veces lo má- 
ximo. Elimine todos los sentimientos de duda y de limitación. ¿Cuál sería 
la forma más elevada que pueda concebir de la ocupación en la que está 
involucrado? Si usted es escultor, podría ser que esa obra que acaba de 
terminar haya sido elegida para representar a todo el mundo; podría ser 
que usted, como escultor, hubiese sido elegido para representar a toda 
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la galaxia o a todo el universo y a los seres más allá de nuestra dimensión 
que están interesados en su trabajo. Deje que su imaginación corra li- 
bremente. Si usted es un hombre o una mujer de negocios, piense en 
lo máximo, eliminando todas las restricciones de su imaginación. Lléve- 
la más allá del escenario local, regional e internacional. ¿Qué es lo que 
lo está reteniendo? ¿En dónde están sus limitaciones? j 

Hágase a sí mismo esta pregunta: “‘Si no tuviera ninguna limitación 
en lo que concierne a mi negocio, si dispusiera de fondos ilimitados, si 
tuviese contactos en todo el mundo, tanto sociales como de negocios, 
¿a dónde me conduciría mi ocupación, en qué dirección se desarrollaría, 
en qué se convertiría?” Piense en su meta máxima. Piense en una meta 
que sería la máxima si pusiera a trabajar todas esas fuerzas. Ahora que 
ya ha establecido una meta máxima, puede estructurar sus metas desea- 
das. ¿Qué tan lejos se encuentra ahora de su máxima meta? 

Cree un ideal simbólico para usted mismo. Dibuje una pirámide en 
una hoja de papel. La base representa el punto donde se encuentra en el 
momento presente; la cima de la pirámide es su máxima meta ideal. Sin 
embargo, nunca es posible alcanzar ese ideal. Es algo hacia lo que debe 
esforzarse, pero sin jamás alcanzarlo, ya que mientras más se acerque 
al ideal, más cambiará su concepto de ese ideal. Sabiendo que la meta 
máxima es algo que jamás alcanzará, eso le permite fijarse otras metas 
que sí están a su alcance. Escale su pirámide subiendo un escalón a la 
vez, fijándose metas realistas; cada uno de los niveles a donde llegue le 
permite visualizar y alcanzar el siguiente. 

Vamos a sugerir que la cifra de mil representa su ideal: mil pala- 
bras, servicios, pensamientos, personas o lo que usted quiera. Esa cifra 
representa su estrella inalcanzable. En este momento, digamos que se 
encuentra en la cifra de tres. Su meta inmediata es llegar al área de diez, 
después de veinte, treinta y cuarenta hasta que llegue al número cien. 
Cuando llegue al cien, se esforzará por llegar al ciento veinticinco, al ciento 
cincuenta; su siguiente meta es ciento setenta y cinco, después doscien- 
tos, doscientos cincuenta, trescientos y así sucesivamente. Mientras que 
la cifra de mil le parecía inaccesible cuando empezó en tres, ahora, en 
trescientos, se ha vuelto accesible. 

Y cuando sucede que llega a setecientos u ochocientos, encontrará 
que la meta de mil ya no es su ideal; habrá cambiado, tal y como usted 
ha cambiado. A medida que ha madurado y ahora descubre que mil está 
a su alcance, su ideal se convierte en cinco mil o diez mil. Sea le.que 
sea lo que estas cifras representan para usted, el camino se vuelve más 
fácil cuando usted trata de desempeñarse sólo un poco mejor que antes. 
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Un edificio se construye colocando ui ladrillo a la vez; un libro se escri- 
be con una frase a la vez. Para quien no es escritor, le resulta difícil 
concebir un libro terminado, pero no la frase terminada; si el libro re- 
presenta el ideal, la frase es el principio. Si el edificio es el ideal, el pri- 
mer ladrillo es el principio. Sin un principio, no puede haber un final 
exitoso; no puede haber ninguna resolución. 

Considere las razones que tiene para no empezar, si en verdad no 
lo ha hecho. ¿Podría ser que el sueño sea más deseable que el logro de 
la meta? Después de todo, el sueño en sí no requiere ningún trabajo, 
ningún principio y ninguna lucha para llegar a un nivel; el sueño por 
lo general se inicia con el ideal. Con el sueño no puede haber fracasos; 
por supuesto, tampoco puede haber éxitos. Al no empezar, el sueño se 
conserva intacto. El hecho de dar el primer paso convierte al sueño en 
una realidad. ¿Acaso el pensamiento de que el sueño se destruya supera su 
deseo de empezar? Piense en qué es lo que le impide dar ese primer paso. 

Reflexione en la motivación o en el incentivo para actuar. Utilice 
el principio de la polaridad pensando en lo contrario de la motivación, 
que es la ausencia de incentivos, un deseo débil o una postergación. Si 
su problema es la postergación, a usted le corresponde desarrollar el de- 
seo haciendo un esfuerzo más. Uno desarrolla el deseo identificando y 
comprendiendo los propios valores y metas, desarrollando un ideal y tra- 
tando de alcanzarlo. 

Uno de los problemas que tienen muchas personas de negocios, en 
cualquier profesión u ocupación, es el de la toma de decisiones. Muchas 
veces, la decisión adecuada no está muy lejos y la única decisión verda- 
deramente equivocada es no tomar ninguna decisión. Si usted debe to- 
mar una decisión y el resultado final de esa decisión no influye en su 
ideal, ¿cuál es el verdadero significado de esa decisión? Adquiera el há- 
bito de tomar decisiones instantáneas y descubrirá que es una fuerza muy 
poderosa en su carrera hacia la cima. 

Había una vez un capitán de la industria que tenía la reputación de 
tomar decisiones instantáneas. Cuando uno de sus ejecutivos se presen- 
taba delante de él con un problema, pensaba en ello un momento, con 
una mano en el bolsillo y frotándose la barbilla con la otra mientras con- 
templaba el techo. Después de un momento más, miraba a los ojos a 
la persona que le pedía consejo y le daba una respuesta positiva o negati- 
va con tal autoridad que el hombre salía moviendo la cabeza maravillado 
ante la suprema confianza de su jefe. 

Una y otra vez, su capacidad de tomar decisiones instantáneas ayu- 
dó a la compañía a alcanzar nuevas alturas en esa industria. Se contaban 
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historias acerca de su capacidad sobrenatural para tomar la decisión ade- 
cuada al instante. Su reputación fue en aumento hasta que el aura que 
lo rodeaba era casi mística. Un día, el jefe de su departamento de ventas 
y distribución se presentó delante de él y le presentó una nueva campa- 
ña. El capitán de la industria vio los planeamientos, hizo unas cuantas 
preguntas, meditó durante unos momentos y manifestó, ““Sí, siga ade- 
lante con ello.”” En otra ocasión le preguntaron acerca de un problema 
con la cafetería de la compañía; se había sugerido que la mudaran a otra 
área. Él hizo unas cuantas preguntas y declaró, “Déjenla en donde está.” 

Con sus decisiones instantáneas y categóricas, sin titubeos y sin an- 
darse con rodeos, sin postergaciones y sin pedir jamás que le permitie- 
ran consultarlo con la almohada y siempre con una respuesta definitiva 
en cuestión de unos momentos, su reputación aumentó hasta el punto en 
que lo consideraban como un vidente. Otros capitanes de la industria 
envidiaban su capacidad y, el día de su jubilación, le preguntaron cuál 
era su secreto. Con toda cortesía, él pidió que su respuesta se mantuviera 
dentro de los confines de la compañía. El nuevo funcionario ejecutivo, 
al ocupar su puesto, le pidió a ese hombre que le revelara su secreto. 
Cuando estuvieron a solas en su oficina, el funcionario ejecutivo a punto 
de jubilarse le sonrió al nuevo ejecutivo, diciéndole: “Frijoles.” 

El nuevo funcionario miró con curiosidad a su amigo, pensando que 
no había escuchado bien. ““¿Puedes repetir eso?”, le pidió. 

“Frijoles”, fue la respuesta. 

“¿Erijoles?””, preguntó el nuevo funcionario. ““No entiendo.” 

El ejecutivo jubilado sacó un puñado de frijoles de su bolsillo y los 
dejó caer de una mano a la otra y después se los volvió a guardar en el 
bolsillo. “Hace mucho tiempo descubrí que cuando posponía una deci- 
sión, el problema invariablemente empeoraba, de manera que inventé 
un método de tomar una decisión instantánea. Me llené el bolsillo de 
frijoles y siempre que me pedían una respuesta a la cual podía contestar 
en sentido negativo o positivo, metía la mano en mi bolsillo y tomaba 
un puñado. Los contaba con la mano metida en el bolsillo y si el número 
era impar, respondía **no””; si el número era par, mi respuesta era “sí”. 

“Verás”, prosiguió, ““en realidad no importaba lo que yo decía; lo 
que sí importaba era no posponer la decisión. Por supuesto, algunas ve- 
ces me equivocaba, pero buena o mala, había tomado una decisión y así 
podía dedicar mis energías a algo de verdadera importancia”. 

““Frijoles?”, repitió el nuevo ejecutivo moviendo la cabeza. 

El capitán de la industria ya jubilado le tendió la mano al nuevo eje- 
cutivo que estaba parado con la mano tendida y le vació un puñado de 
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frijoles en ella, diciendo con una sonrisa, “Bob, he aquí tu boleto paa 
adquirir una excelente reputación. Úsalos sabiamente”. 
Y con un movimiento de la cabeza, abandonó su oficina para dis- Sépti 
e 
frutar de una merecida jubilación. ptima parte 


EL CAMBIO 


186 


Capítulo 27 
EL DESAFÍO DEL CAMBIO 


Usted atraviesa por un periodo de transición en su vida y no está 
muy seguro de lo que debe hacer. Es un momento crucial. Cualquiera 
que sea su decisión, afectará el resto de su vida, así como las vidas de 
otras personas, algunas de las cuales conoce y otras que todavía no cono- 
ce. Debe determinar si ese cambio será benéfico para usted y para sus 
seres queridos. Habrá un efecto sobre su futuro, incluso si no hace nada. 

Si no hace nada, las cosas seguirán tal y como están. Piense en eso. 
¿Quiere que las cosas continúen tal y como están? Analice su situación 
actual en dos formas, desde un punto de vista positivo y después desde 
un punto de vista negativo. Primero, imagínese que el presente sigue 
tal y como es ahora, pero percíbase aceptando ciertas condiciones; ima- 
gínese a sí mismo viendo la naturaleza positiva de todas las cosas que 
lo están perturbando en el momento presente. Imagínese cómo serán las 
cosas si usted les permite continuar sin ningún cambio. ¿Cuáles son los as- 
pectos positivos de esa eventualidad? 

Después, considere el lado negativo de todas las cosas que lo per- 
turban en el presente. Imagínese sus circunstancias si les permite que 
continúen en la forma en que están ahora. ¿Cuál será el resultado de esa 
continuación? 

Recuerde un periodo en el pasado en que se desarrollaron por pri- 
mera vez los problemas que trata de resolver. ¿Su punto de vista era di- 
ferente en aquel entonces? ¿Las cosas que lo perturbaban entonces ahora 
ya no le preocupan? ¿Ha cambiado usted mismo? El cambio significa 
madurez. Si usted ha cambiado, considere el hecho de que quizá ha ma- 
durado y ha superado su situación actual. 

Proyéctese a sí mismo hacia el futuro e imagínese cómo sería con 
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una situación totalmente diferente. ¿Se sentirá feliz con esa nueva situa- 
ción? ¿Se sentirían felices sus seres queridos con esa nueva situación? 

El cambio implica el establecimiento de nuevos patrones y la des- 
trucción de los antiguos. Un patrón o un hábito establecidos resultan 
consoladores porque son familiares (incluso cuando hay resultados ino- 
portunos). Es fácil aferrarnos a la comodidad. Además, la familiaridad 
lleva consigo cierta medida de seguridad; usted se siente seguro porque 
conoce el territorio. 

La repetición de cualquier actividad engendra la familiaridad. Cuan- 
do usted desempeña un trabajo con el cual está familiarizado, se con- 
vierte en una rutina. La rutina es consoladora porque usted sabe lo que 
le espera. 

Así como un niño (que sufre un constante cambio y-que tiene una 
conciencia creciente) requiere un objeto familiar cerca de él en todo mo- 
mento, sucede lo mismo con el adulto. La única diferencia radica en el 
tipo de objeto. Se necesita mucha madurez antes de que el niño esté dis- 
puesto a prescindir del objeto familiar. No importa en lo más mínimo 
que el objeto esté sucio, maloliente, roto o lleno de protuberancias. Lo que 
sí importa es que es familiar y consolador. 

Cualquier intento de retirar el objeto familiar antes de que el niño 
esté dispuesto a prescindir de él conduce a un caos. Pero si usted permi- 
te que el niño se desarrolle hasta un punto en el cual el hecho de pres- 
cindir de él se convierte en un nivel de crecimiento, podrá ver un cruce 
de caminos benéfico en la vida de ese pequeño. 

Todos tenemos un cobertor de seguridad al cual nos aferramos con 
puños de hierro. Temerosos de prescindir de lo familiar, aceptamos la 
constante rutina de las cosas que alguien de fuera podría ver como ina- 
ceptables. La persona ajena, al no comprender que la experiencia apa- 
rentemente negativa representa la seguridad, llegará cada vez a falsas 
conclusiones. Careciendo de información, la persona ajena no logra com- 
prender lo que está sucediendo. Incluso la persona que tiene el problema 
quizá no comprenda que la situación es necesaria, que representa la se- 
guridad de lo familiar. 

Casi todos atribuimos a agentes externos las fuerzas que nos dirigen 
hacia el fracaso o el éxito. Cuando creemos no tener ningún control sobre 
esas fuerzas, entonces el cambio se convierte en un juego de dados. Al 
no querer apostarle al cambio y quizá perder la seguridad de lo familiar, 
permanecemos en ese lugar consolador conocido como el statu quo (el 
estado existente de las cosas). 

En realidad, no tiene ningún sentido preocuparse por los errores pa- 
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sados o concentrarse en ellos. Dada la misma información y el mismo 
usted de esa época, descubriría que si pudiera volver a vivir el suce- 
so volvería a hacer lo mismo. La razón por la cual ahora lo considera 
como un error es que usted ha madurado y ya no es la misma persona 
que era en aquel entonces. 

Vea las cosas no como errores, sino como postes indicadores que 
le muestran el camino hacia un lugar mejor. Vea todas las cosas como 
una experiencia. Sus errores son las únicas cosas que no funcionaron. 
La única forma en que usted sepa qué es lo que le da resultado es ha- 
ciéndolo. Si algo no le da resultado, a usted le corresponde no volver 
a usarlo. Siga adelante hasta que descubra qué es lo que sí funciona. La 
clave es la persistencia. 

Para adquirir la fortaleza necesaria a fin de considerar al cambio como 
un crecimiento, como algo fructífero y lleno de desafíos, debe conside- 
rar al cambio como una experiencia positiva (por supuesto, siempre y 
cuando desee el cambio). Al relajarse e introducir en su conciencia la 
visualización dinámica de los aspectos positivos de ese cambio, usted inicia 
el proceso. 

Haga algo ahora mismo. Empiece por disfrutar de algo. Empiece 
ahora. Deje que el siguiente momento simplemente se presente. Disfrú- 
telo por lo que es. Cualquier cosa que esté haciendo, disfrútela al hacerla. 

Ahora relájese. Cuando está relajado, todas sus energías están flu- 
yendo en la forma apropiada y en armonía unas con otras. Usted tiene 
equilibrio. 

La ansiedad se desvanece cuando usted está relajado. La ansiedad 
es una forma de temor, una aprensión acerca de algún suceso futuro. 
Usted no puede tener miedo de un suceso futuro si espera que ese suce- 
so sea positivo. El temor al cambio proviene de esperar que suceda algo 
malo. 

Cuando usted le teme al futuro, las cosas del pasado parecen más 
deseables. Las personas de edad avanzada, al ver solamente el deterioro 
en su futuro, le temen, creyendo que cualquier cambio será negativo; 
sueñan con el pasado, cuando se sentían seguras. Los jóvenes son más 
resistentes al cambio por razones opuestas. 

El cambio es madurez. Sin el cambio no puede haber un refuerzo 
de los conceptos, una mayor conciencia, una evolución. El cambio es 
Una parte necesaria de la experiencia humana. Evitar el cambio es evitar 
la vida. ; 

Al considerar al cambio como algo resultante del logro exitoso de 
una meta, el cambio y el futuro se convierten en objetos de la mayor 
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alegría y el apetito por la vida se refuerza y se restablece. El cambio se 
convierte en algo que anhelamos, en una expectativa positiva. El cam- 
bio se convierte en una creencia de que va a suceder-algo benéfico. 

Para inculcar la fortaleza necesaria al considerar al cambio como ma- 
durez, como algo fructífero y lleno de desafíos, sólo necesitamos usar 
las técnicas Silva. Consideramos al cambio como una experiencia positi- 
va siempre y cuando deseemos el cambio. Entre a nivel, a su estado mental 
Alfa de la meditación y visualice el cambio como un suceso positivo. Use 
la técnica de la Imagen dorada como se indica en el Capítulo 5 para in- 
tensificar la imagen positiva. Vea el resultado final que desea como si 
usted fuera el autor de una obra acerca de su vida. Considere los aspec- 
tos positivos enmarcados en blanco y espere que ocurran cosas buenas. 
Así estará haciendo que lo desconocido le resulte familiar. 

El cambio entonces se convierte en algo natural. El cambio enton- 
ces se convierte en algo que anhelamos; una expectativa positiva, la fe. 
El cambio entonces se convierte en una creencia de que algo bueno está 
a punto de suceder. 

Crea en ello y así será. 
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